



























Virksomheder stilles i stigende grad over for krav om omstilling og fornyelse af både produkter, produktionsmetoder og markeder. Den enkelte virksomheds evne til at klare dette omstillingspres er ikke alene afhængig af egne ressourcer og egen innovativ formåen men i høj grad også afhængig af et velfungerende samspil med virksomhedens mangfoldige samarbejdspartnere. Erhvervspolitisk er det derfor en vigtig opgave løbende at tilvejebringe stimulerende rammebetingelser for en sådan innovativ adfærd hos virksomhederne.
Et velfungerende samarbejde mellem virksomhederne og vidensinstitutioner er en afgørende krumtap i hele det danske innovationssystem, og rapporten her bidrager til en belysning heraf. Rapporten sætter særligt fokus på fremstillingsvirksomhedernes samarbejde med det teknologiske rådgivningssystem og med forskningsinstitutionerne om den del af omstillings- og fornyelsesaspektet, der vedrører produktudvikling.
Rapporten indgår i serien af rapporter fra DISKO-projektet. DISKO står for det Danske Innovations System: KOmparativ analyse af udfordringer, styrkepunkter og flaskehalse. DISKO er igangsat af Erhvervsudviklingsrådet og sigter mod at give et samlet billede af vilkårene for fornyelse og forandringsprocesser i de danske virksomheder. DISKO-projektet er med til at give Rådet grundlag for at kunne gå i dialog med regeringen om udformningen af de erhvervspolitiske rammebetingelser. Samtidig ser Rådet det også som sin opgave at bidrage til at sprede viden og skabe debat om erhvervspolitiske forhold. 
Rapporten er udarbejdet af adjunkt Jesper Lindgaard Christensen, lektor Birgitte Gregersen og forskningsassistent Anna Patrizia Rogaczewska, Institut for Erhvervsstudier, Aalborg Universitet. Ansvaret for rapportens indhold er alene de tre forskeres og rapportens vurderinger og anbefalinger deles ikke nødvendigvis alle af Erhvervsudviklingsrådet.
En stor tak skal lyde til DISKO-projektets følgegruppe for deres konstruktive input i forbindelse med rapportens udformning. Endelig ønsker forskerne at takke de mange eksperter, virksomhedsledere og andre, der har givet værdifuld information, beredvilligt har stillet op til interviews eller har givet konstruktive kommentarer til tidligere rapportudkast.
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Sammenfatning af hovedkonklusioner 

Denne rapport fokuserer på samarbejdet mellem virksomheder indenfor frem​stillingssektoren og vidensinstitutionerne i forbindelse med udvikling af nye produkter. Undersøgelsen har kombineret survey-data med personlige interviews med væsentlige aktører i virksomhederne og i vidensinstitutionerne. Desuden er der inddraget erfaringer fra tidligere undersøgelser. Endelig er der analyseret data, som gør det muligt at sammenligne det danske samarbejdsmønster med tilsvarende mønstre i andre lande.
Rapporten er struktureret således, at der efter denne korte sammenfatning indledes med en afklaring af nogle nøglebegreber og analysens metode og datagrundlag i Kapitel 1. Kapitel 2 ser nærmere på virksomhedernes samarbejde med rådgivere i forbindelse med produktudvikling og Kapitel 3 på samarbejdet med forskningsinstitutioner. I Kapitel 4 præsenteres resultater fra en sammenligning af samarbejdsmønstre og –intensitet i Danmark med tilsvarende samarbejde i Norge, Østrig og Spanien. Rapporten afsluttes i Kapitel 5 med en perspektivering af nogle generelle erfaringer fra analyser af videns​institutioner og nationale innovationssystemer.


Resultater fra analyserne af samarbejde med teknologiske rådgivere

Udbredt anvendelse af teknologisk rådgivning i forbindelse med produktinnovation
Det har været diskuteret intenst i hvilken udstrækning, teknologisk rådgivning anvendes. Nærværende undersøgelse viser en udbredt anvendelse af teknologisk rådgivning i forbindelse med produktudvikling i fremstillingssektoren. Således har halvdelen af fremstillingsvirksomhederne erfaringer med at anvende teknologisk rådgivning på et eller andet tidspunkt inden for en toårig periode. Det betyder ikke, at denne halvdel af virk​somhederne samarbejder med teknologiske rådgivere hver gang, de produktudvikler, men der er ikke desto mindre mange virksomheder, som ofte inddrager leverandører af teknologisk rådgivning. 

Også små virksomheder anvender teknologiske rådgivere.
Det kan forventes, at der er forskel på anvendelsesfrekvensen mellem store og små virk​somheder. Imidlertid viser undersøgelserne, at der ikke er så markante forskelle på virksomheder med mange og få ansatte. Med andre ord anvender også de små virksomheder teknologiske rådgivere. I den politiske debat og praksis har det været et vigtigt tema at stimulere små virksomheders anvendelse af teknologiske rådgivere yderligere. Der er imidlertid en grænse for hvor langt, der kan kommes ad denne vej. Begrænsningen ligger blandt andet i, at rådgiverne opererer på kommercielle vilkår, og det er generelt ikke hos de små virksomheder, der ligger et stort forretningspotentiale. 
Som telefoninterviews med over 1000 fremstillingsvirksomheder viste, er det især prøvning og kontrol, test og dokumentation samt certificering, der er de mest an​vendte ydelser. I de efterfølgende personlige interviews ude hos virksomhederne og rådgiverne kom det tillige frem, at i forbindelse med denne veldefinerede funktion fik virksomhederne ofte andre, komplementære rådgivningsydelser. Nogle rådgivere fandt, at salg af komplementære ydelser er en mulighed, som kunne udnyttes i langt højere grad. 

Tegn på en positiv effekt af at anvende teknologiske rådgivere
Det er overordentligt vanskeligt at opgøre de samfundsøkonomiske effekter af teknolo​gisk rådgivning. Eksisterende forsøg på at opstille makroberegninger af den samfundsmæssige nytte af teknologisk rådgivning er således behæftede med betydelig usikkerhed og meto​diske problemer. For den enkelte virksomhed kan der imidlertid ved hjælp af forskellige indikatorer påvises en positiv effekt af at anvende teknologiske rådgivere. Cirka halvdelen af virksomhederne angav således, at de anså rådgivernes betydning som enten stor eller afgørende. Dette skal naturligvis holdes op mod de omkostninger, virksomhederne har ved anvendelsen.

Der er i virksomhederne generelt fravær af en overordnet strategi for anvendelse af teknologiske rådgivere
Det viste sig i interviewene med virksomhederne, at de generelt ikke havde en overordnet strategi for anvendelse af eksterne rådgivere, noget som også gjaldt de store virksomheder. Faktisk var der ingen af de besøgte virksomheder, der ville hævde, at de havde en sådan strategi. For rådgiversystemet kan det derfor være en udfordring at gøre virksomhederne mere bevidste om deres brug af rådgiv​ningsydelser, lige som det er en strategisk udfordring for virksomhederne selv. Tilsyneladende er der en begrænsning på hvor langt, politiske tiltag til at sofistikere udbuddet strækker, sålænge virksomhederne ikke er særligt systematiske i deres efterspørgsel efter rådgivning. 

Vigtigt til stadighed at opgradere vidensniveauet
Virksomhederne gav den melding, at erfaringerne fra brug af rådgiverne var anvendelige i den fremtidige brug af rådgiverne. Eksempelvis blev virksomhederne bedre til at specificere sine behov, ligesom den ofte vanskelige indgang til markedet lettes. Indgangen til markedet blev især nemmere i de tilfælde, hvor virksomheden havde en personlig kontakt til en rådgiver, som de havde tillid til.
Undersøgelserne tyder på, at de personbårne relationer mellem rådgivningsmarkedet og virksomhederne er særdeles vigtige, ikke kun som indgang til markedet. Det er vigtigt for virksomhederne at gøre den tilførte viden til no​get blivende i virksom​heden, det vil sige at sørge for, at den akkumuleres og spredes i or​ganisationen. Nogle virksomheder så rådgivningen som en engangsforeteelse og var ikke gode til at opsamle erfaringerne herfra. Det viste sig imidlertid også, at en tilsvarende læreproces i mange tilfælde var fraværende, når det gjaldt den interne spredning og lagring af den tilførte viden. De personlige interviews antydede, at meget ofte er den tilførte viden personbåret snarere end en del af virksomhedens samlede, fælles vidensbase. Hermed opgraderes kompetencen hos enkelte medarbej​dere gennem rådgivningen, men ud over disse enkelte personer, sker der ikke en generel øgning i virksomhedernes problemløsningsevne. I en situation, hvor viden er en stadig vigtigere konkurrenceparameter, kan det undre, at virksomhederne har meget fokus på at opbygge viden, men kun i begrænset omfang på at udnytte og videreudvikle denne til et blivende aktiv for virksomheden. I forlængelse heraf fremstår det som en fremtidig udfordring for rådgiversystemet at forbedre virksomhedernes evne på dette punkt.

Nye roller for vidensformidlere
I takt med, at produktionen bliver stadig mere vidensin​tensiv, er også den generelle adgang til information øget eksplosivt. Det er således generelt ikke længere mængden af information, der er den begrænsende faktor for virksomhederne. I stedet er det evnen til at søge, finde, udvælge og bearbejde information og til at akkumulere erfa​ringer fra denne bearbejdning, der er kritisk. Dette har vidtrækkende implikationer for de metoder, der er relevante for formidling af viden. Det kan forventes, at opgaven i fremtiden i stadig mindre grad bliver en simpel overførsel af konkret viden eller information men til gengæld i højere grad udvikling af ny viden i et samarbejde med virksomhederne og andre vidensinstitutioner. De teknologiske rådgivere må tilpasse sig denne forskydning i måden, formidling og produktion af viden foregår på - en forskydning der sandsynligvis vil kræve en større grad af direkte deltagelse af rådgiveren. 
En anden, beslægtet, udfordring har at gøre med rådgivningens fokus. I tidligere DISKO-rapporter blev det vist, at virksomhederne på samme tid efterspørger specia​liseret arbejdskraft og medarbejdere, som er i stand til at arbejde tværdisciplinært og har andre kvalifikationer end de snævert faglige. Der kan trækkes en parallel til rådgivningsområdet, eftersom flere virksomheder under vores besøg gav udtryk for, at de savnede, at rådgiverne i højere grad så det konkrete problem i virksomheden som en del af et hele. Med andre ord at rådgiverne var i stand til at sætte sig ind i brugernes helhedssituation.

Generelt få barrierer for samarbejdet
Tillid til rådgiverne er af afgørende betydning ikke kun for forløbet af det konkrete samspil, men det er også en forudsætning for, at nogle af de andre po​tentielle barrierer kan mindskes. Således får kulturelle forskelle mindre betydning, når der er tillid mellem parterne, ligesom der også er mindre krav til aftalegrundlaget. Generelt var der imidlertid ganske få barrierer for anvendelsen, og dette kan tages som indikation på, at markedet fungerer givet de præmisser, dette er underlagt.





Resultater fra analyserne af samarbejde med forskningsinstitutioner
Danske fremstillingsvirksomheder samarbejder generelt kun i begrænset omfang med forskningsinstitutioner om produktudvikling
Sammenlignet med fremstillingsvirksomhedernes produktudviklingssamarbejde med kunder, leverandører og det teknologiske rådgivningssystem spiller forskningsinstitutioner en relativ lille direkte rolle som samarbejdspartnere. Kun 14% af de produktudviklende virksomheder har angivet at have samarbejdet med danske forskningsinstitutioner og 5% med udenlandske. 

Store virksomheder samarbejder oftere end små med forskningsinstitutioner
Materialet bekræfter, hvad mange tidligere undersøgelser har vist, at det specielt er de store virksomheder, der samarbejder med forskningsinstitutionerne. Store virksomhe​der er generelt mere forskningstunge end de små og har derfor i højere grad både behovet for og kapaciteten til et sådant samarbejde. 

Højteknologiske virksomheder samarbejder i højere grad end lavteknologiske med forskningsinstitutioner
I overensstemmelse med andre undersøgelser bekræfter DISKO-materialet, at der er for​skel på brancheniveau i hvor høj grad, der samarbejdes med forsknings​institutionerne i forbindelse med produktinnovation. Højteknologiske virksomheder har i højere grad produktudviklingssamarbejde med forskningsinstitutioner end lavteknolo​giske virksomheder har, men med en samarbejdsandel på henholdsvis 20% og 13% af virksomhederne er forskellen dog ikke så markant, som det måske kunne forventes.

Geografisk nærhed spiller en rolle
Sammenlignet med virksomhedernes samarbejde med teknologisk rådgivning synes den geografiske koncentration at træde tydeligere frem, når det gælder samarbejdet mellem virksomheder og forskningsinstitutioner. Denne forskel kan tildels skyldes, at dele af det teknologiske rådgivningsnet er mere geografisk udbredt end forskningsin​stitutionerne, og at det derfor er nemmere at finde en rådgiver lokalt uafhængig af virksomhedernes geografiske placering. Forskellen kan måske også skyldes, at der i samspillet mellem virksomheder og forskningsinstitutioner både er et stort element af tavs (i betydningen ikke kodificeret) viden og et stort behov for gensidig tillid, fordi der i højere grad er tale om udvikling af ny viden, som kræver tæt kontakt og stor interaktion mellem parterne.

Samarbejdet karakterisert af polarisering
Det samlede billede, der tegner sig af fremstillingsvirksomhedernes samarbejde med forskningsinstitutionerne, er et polariseret billede med et relativt lille antal virksom​heder med et veludbygget samarbejde med forskningsinstitutionerne på den ene side og hovedparten af virksomhederne uden en sådant samarbejde på den anden side. Yderligere nuancer i billedet ses som nævnt ovenfor, når der differentieres på virksomhedsstørrelser, højteknologiske og lavteknologiske virksomheder og på lokalisering. Skal der ændres grundlæggende på dette billede, tyder resultaterne fra både denne og andre DISKO-rapporter på, at en af forudsætningerne herfor er, at virksomhederne i endnu højere grad, end tilfældet er i dag, satser på udvikling af de personelle ressourcer, herunder ikke mindst ansættelse af videnskabelig arbejdskraft, som vil kunne indgå i et interaktivt samarbejde med forskningsinstitutionerne om udvikling af nye produkter og anden form for vidensgenerering og –anvendelse.

Resultater fra sammenligninger med Norge, Spanien og Østrig
Det danske innovationssystem er karakteriseret ved en meget høj grad af samarbejde
Hvor danske virksomheders produktudviklingshyppighed ligger på linje med de nor​ske, over de østrigske men under de spanske, viser materialet, at de danske produkt​udviklende virksomheder, i højere grad end tilfældet er for virksomhederne i de øvrige tre lande, produktudvikler i samarbejde med en eller flere partnere. Der er dog stor forskel på, hvilken vægt de forskellige typer af samarbejdspartnere indgår med.

Indenlandske samarbejdspartnere vejer tungest – ikke mindst når det gælder samar​bejde med vidensinstitutioner.
Det gælder for alle fire lande, at virksomhederne generelt i højere grad indgår i in​denlandske netværk om produktudviklingssamarbejde for stort set alle typer af part​nere, selvom samarbejde med udenlandske partnere også spiller en rolle – specielt le​verandører af materialer og udstyr. I de fire EuroDISKO-lande indgår det nationale net af teknologisk rådgivning og forskningsinstitutioner med en langt hyppigere sam​arbejdsfrekvens end de internationale relationer. EuroDISKO-undersøgelserne under​streger således, at et stærkt nationalt videnssystem er en afgørende del af hele innova​tionssystemet. Et veludbygget nationalt videnssystem er også nødvendig for, at virk​somheder og vidensinstitutioner fortsat vil kunne være i stand til at importere, tilegne sig og anvende viden og teknologi udefra.

Der er markante forskelle i samarbejdsmønstret mellem de fire landes innovations​systemer – ikke mindst når det gælder samarbejde med vidensinstitutioner.
De eksterne vidensinstitutioner spiller generelt en vigtig rolle som samarbejdspartnere i alle fire EuroDISKO-lande, men der er markante forskelle i hvor hyppigt, de for​skellige typer af vidensinstitutioner indgår i samarbejdet.







I den vidensbaserede og lærende økonomi er evnen til at udvikle nye produkter og pro​duktionsmetoder i stigende grad blevet en vigtig konkurrenceparameter for virksomhe​derne. Virksomhedernes egen indsats er selvfølgelig afgørende for om​stillings- og fornyelsesevnen, men det er også af stor betydning, at de omgivelser og rammebetin​gelser, som virksomhederne skal spille sammen med, understøtter bestræbelserne.
I de senere år er der taget en række teknologi- og erhvervspolitiske initiativer for at styrke udviklingen og spredningen af ny viden mellem virksomheder indbyrdes og mellem virk​somheder og vidensinstitutioner som GTS-institutterne, universiteterne og sektorforsk​ningsinstitutionerne. Eksempler herpå er etableringen af Centerkontrakter, indførelsen af introduktionsrabat til små virksomheders førstegangsbrug af GTS-systemet og etablering af forskellige nye vidensmiljøer (Center uden mure, Forum for organisationsforskning, innovationsmiljøer i tilknytning til avancerede videnscentre etc.).
Ikke mindst i en erhvervspolitisk sammenhæng er det derfor centralt at undersøge, hvordan dette innovations​samarbejde mellem virksomheder og vidensinstitutioner fungerer. I hvilket omfang samarbejdes der? Hvad samarbejdes der om? Hvilke virksomhedstyper er det, der samar​bejder, og hvilke gør det ikke? Er der barrierer for samarbejdet, og kan og skal disse i givet fald brydes ned? Adskiller de danske virksomheders samarbejde med vidensinstitutio​nerne sig fra de mønstre, der kan ses i udlandet, og kan virksomheder, vi​densinstitutioner og erhvervspolitiske aktører i givet fald lære noget heraf? Det er nogle af de spørgsmål, denne DISKO-rapport vil bidrage til at belyse.

1.2 Om innovation og innovationssystemer
Innovationer er introduktion af ny viden eller kombinationer af eksisterende viden på nye måder. Denne brede definition inkluderer både produkt- og procesinnovationer, små forbedringer og mere radikale innovationer. Der er heller ikke blot tale om tekniske innovationer men også om organisatoriske og institutionelle innovationer.
Innovation er en proces. Begrebet innovation refererer således ikke blot til den første introduktion af ny viden i økonomien men også til den efterfølgende spredning. Spredning af innovationer ledsages ofte af ændringer og tilpasninger i produkter og processer, som igen påvirker spredningen. Introduktion og spredning af ny viden er en integreret proces, og det er derfor vanskeligt at lokalisere innovationer som unikke hændelser i tid og rum.
Hele tankegangen om innovationssystemer bygger på, at en økonomis innovationsevne ikke blot afhænger af, hvordan specifikke organisationer som virksomheder og forskningsinstitutioner klarer sig enkeltvis, men også af hvordan de samarbejder med hinanden og med den offentlige sektor omkring vidensproduktion og vidensspredning. Et innovationssystem er således et system af aktører (virksomheder, forbrugere, organisationer, vidensinstitutioner, politikere), som interagerer med hinanden på en måde, så der anvendes ny viden og genereres innovationer i økonomien.

Innovationssystemets afgrænsning
Et innovationssystem kan afgrænses snævert eller bredt. I det snævre perspektiv genereres innovationer i og spredes fra en specifik sektor i økonomien (uddannelsessystemet, universiteter, virksomhedernes FoU-afdelinger, det teknolo​giske rådgivningssystem m.v.). I det bredere perspektiv udspringer innovationer ikke alene fra organiserede FoU-aktiviteter i en speciel vidensproducerende sektor. De følger også som mere eller mindre uplanlagte, løbende biprodukter af økonomiske aktiviteter som produktion, markedsføring, salg og serviceaktiviteter.
Ikke mindst i USA vil der være en tilbøjelighed til at sætte fokus udelukkende på samspillet mellem universiteter, forskningsafdelinger i virksomhederne og teknologipolitik. De institutionelle forhold, der lægges vægt på, vil typisk være patentlovgivning og anden regulering af ejendomsforhold til videnskapital. Dette perspektiv afspejler i et vist omfang, at USA faktisk er arnested for radikale videnskabsbaserede innovationer, og at disse har stor indflydelse på den amerikanske økonomi. Højteknologiske produkter vejer tungt i produktion og eksport, og økonomien er domineret af store koncerner, som ofte opererer på grundlag af videnskab og forskning. 
I DISKO-projektet indgår disse organisationer og aktiviteter som en del af det, der studeres, men grundlæggende arbejdes der med den bredere afgrænsning af innovationssystemet. Det afspejler i et vist omfang, at der undersøges et nationalt innovationssystem med en helt anden sammensætning end det amerikanske, men det afspejler også et teoretisk og historisk perspektiv med stor vægt på læreprocesser, som udspringer af praksis.
Den snævre afgrænsning af innovationssystemet er bl.a. problematisk, fordi koblingen mellem videnskab og innovation – med visse undtagelser som f.eks. bioteknologi - er alt andet end direkte. For det første er det kun en mindre del af grundforskningens resultater, som bliver omsat direkte til ny teknik, og når det sker, sker det som regel med stor tidsforsinkelse. Omvendt er det kun en mindre del af alle innovationer, som foregår med direkte baggrund i nyere forskning. Innovation foregår i alle dele af økonomien. Små og mellemstore virksomheder i brancher med meget lidt forskning og udvikling indfører til stadighed ny teknik for at effektivisere produktionen, og med jævne mellemrum indfører de nye produkter i deres sortiment. De udvikler også nye organisationsformer og nye former for markedsføring. Disse innovationsaktiviteter er helt afgørende for deres konkurrenceevne og for deres overlevelse. For en økonomi som den danske, er denne dynamik, som foregår med ringe forbindelse til ny forskning, af afgørende betydning for den økonomiske vækst.
Dette udelukker ikke, at vidensinstitutioner spiller en væsentlig rolle også i det danske innovationssystem, og der er tegn på, at de vil gøre det i endnu højere grad i fremtiden. Derfor er denne delrapport fokuseret på virksomhedernes samarbejde med vidensinstitutioner og især på, i hvilket omfang de bidrager til danske fremstillingsvirksomheders produktfornyelse.


1.3 Om viden og vidensformidling
Information , viden  og kompetence
Når samspillet mellem private virksomheder og vidensintitutioner skal analyseres, er det væsentligt at se nærmere på, hvordan forskellige typer af viden kan formidles. I takt med at information bliver gjort mere rigelig og mere alment tilgængelig – ikke mindst ved hjælp af informationsteknologien - bliver evnen til at søge, udvælge og bearbejde information og til at lære af erfaringerne fra denne bearbejdning mere og mere central og ofte en begrænsende faktor for virksomhederne. Samtidig indebærer den meget hurtige omstillingstakt, som præger den lærende økonomi, en hurtigere forældelse af kompetencer og et forøget behov for at lære nyt blandt individer og virksomheder.​[1]​
Virksomhedernes samarbejde med vidensinsitutionerne kan handle om at få adgang til information og om at få overført en formaliseret viden. Dette gælder f.eks. i forbindelse med test, måling, standardiseringsbestræbelser og kvalitetskontrol. Men det vil som regel også handle om at kunne trække på den erfaringsbaserede kompetence, som er oparbejdet hos forskere i forskningsinstitutionerne og hos de eksperter, som arbejder i det teknologiske rådgivningssystem.
Nogle typer af viden kan købes og sælges på samme måde som sæbe eller vaskemidler. Andre typer kræver et meget tæt personligt samarbejde mellem individer, som befinder sig i de to miljøer. Nogle typer kræver en meget avanceret kompetence hos aftageren, mens andre kan optages af hvem som helst. Der vil også være tilfælde, hvor viden slet ikke kan eller skal overføres fra vidensinstitution til virksomhed. Dette kan være tilfældet, når en vidensinstitution løser en delopgave for en kunde ved hjælp af en bestemt kompetence, som forbliver internt hos vidensinstitutionen. 

Køb og salg af viden på et uigennemsigtigt marked
Selvudvikling og oparbejdelse af evnen til at sortere information betyder, at det vil være en vigtig strategisk parameter for virksomhedsledelserne at klarlægge hvilke kompetencer, virksomheden besidder, hvilke der skal opbygges internt eller i et samarbejde med eksterne partnere, og hvilke der skal købes. Men køb af viden er i sig selv en kompliceret proces.
Formidlingen af viden fra det teknologiske rådgivningssystem til virksomhederne finder i alt overvejende grad sted i forbindelse med en markedstransaktion (se Kapitel 2). Universiteterne, og især de danske universiteteter, har i betydeligt mindre grad erfaring med et direkte salg af viden til virksomheder, men universiteterne oplever i disse år et pres for i højere grad at skulle sælge sine tjenester. På denne baggrund er det væsentligt at se nærmere på hvilke problemer, som knytter sig til en etablering af markeder for viden. 
Der er nogle fundamentale præmisser for, at et marked skal kunne fungere effektivt. I økonomiske teorier opereres der ofte med den forudsætning, at udbud og efterspørgsel kan mødes gennem prismekanismen, og at udbud og efterspørgsel i udgangspunktet er veldefinerede. 
Ofte er teorierne konstruerede med udgangspunkt i et marked for et fysisk produkt. I forbindelse med køb og salg af rådgivningsydelser og forskellige former for viden kommer den traditionelle teori på forskellig vis derfor til kort. Både udbud, efterspørgsel og udligning mellem dem gennem priser er forskellig fra et traditionelt varemarked.
På udbudssiden er det ofte en forudsætning, at det på forhånd kan beskrives rimeligt entydigt, hvad der udbydes. Imidlertid er der på markedet for rådgivningsydelser ofte i udgangspunktet høj grad af usikkerhed om, hvad køberen af ydelsen får. Således sker problemløsningen i mange tilfælde i en dialog mellem vidensinstitution og virksomhed, og dette udgør en proces, hvor "varen", dvs. det der skal leveres, bliver nærmere defineret. Med andre ord produceres "varen", mens den leveres. Der er med andre ord både på udbuds- og efterspørgselssiden en usikkerhed med hensyn til, hvori den konkrete ydelse består.
Det er vigtigt for virksomhederne at kunne overskue udbuddet. Som antydet ovenfor, er netop køb og salg af viden særligt problematisk. For det første gælder det, at viden er noget, som det er vanskeligt at sikre sig enekontrol over i forbindelse med en markedstransaktion. Sælgeren af viden mister ikke adgangen til denne ved salget. Viden kan sælges flere gange uden at forsvinde eller blive nedbrudt. Køber kan derfor ikke vide sig sikker på, at vedkommende kan drage en fordel fremfor andre af købet, og det vil påvirke den pris, køberen vil være villig til at betale, negativt. Tilsvarende kan det fra sælgers side være vanskeligt at forhindre købere i at videresælge den købte viden, hvilket vil reducere incitamentet til overhovedet at producere den pågældende viden. 
For det andet er der en iboende egenskab ved viden, som bidrager til uigennemskuelighed på markedet, og som stiller sælgeren i et dilemma. Køberen har ikke forhåndsviden om, hvad præcist det er, der købes. Vidste køber det, havde køber jo allerede den relevante viden, og så var der ingen grund til at købe den. Dette afføder problemer både med prisfastsættelse og med overhovedet at etablere en efterspørgsel. For at gøre købere interesseret i en ydelse, er udbyderen nødsaget til at forære en del af ydelsen væk uden at kræve betaling. Men hvor meget? Det er sandsynligt, at udbyderen kan tage en højere pris, jo mere køberen kan se nytten af ydelsen på forhånd. På den anden side er der des mindre tilbage at sælge, jo mere der gøres synligt for køberen (Arrow, 1962).
Heldigvis fungerer markedet bedre, end opstillingen af disse abstrakte dilemmaer skulle tilsige. Der bliver bl.a. udviklet en række praktiske spilleregler og institutioner, som modvirker usikkerheden. Rygtesspredning, professioners selvjustits, beskyttelse og mange andre mekanismer gør vidensproduktion og salg af viden til noget, som kan fungere nogenlunde i praksis, men det understreger samtidigt, at der er særlige problemer ved et marked for viden, og at et sådant kan være endog særdeles ugennemsigtigt. 

Den tavse viden kræver direkte interaktion
Visse typer af vidensoverførsel kan foregå transaktionelt, mens andre foregår relationelt. Med denne skelnen henvises til, at overførsel af viden i visse tilfælde kan foregå på et marked, fordi den viden, der overføres, i højere grad kan defineres mere præcist. I praksis handler det ofte om de funktioner, der vedrører prøvning, kontrol og certificering, hvor der er nogle specificerede krav. I litteraturen om viden benævnes denne type viden ofte ”kodificeret” viden. 
På den anden side er der viden, som er mere ”tavs” (”tacit”), (underforstået eller uartikulerbar), forstået som viden, der på forhånd ikke kan defineres og ikke kan sættes på ”manualform”. En sådan type af viden formidles sjældent over et marked, men foregår snarere relationelt – det vil sige i et tæt og hyppigt samspil mellem to eller flere parter. Tavs viden vil være iboende i individuelle eksperter eller i kollektiver, som er vant til at løse en bestemt type af problemer i fællesskab.
Figur 1.1 illustrerer sammenhængen mellem de to omtalte dimensioner – karakteren af viden og karakteren af transmissionsmekanismen.




















Jo mere den relevante viden er ”tavs”, desto mere effektiv er en overførsel via interaktion, mens omvendt kodificerbar viden kan overføres uden tæt nærhed og interaktion. Samtidig kan det ikke forudsættes, at alle aktører har lige adgang til brugen af kodificeret viden, blot fordi den optræder som information. De ”koder”, som bruges, kan være så specielle og avancerede, at det kun er en lille eksklusiv skare, som kan få reel adgang og bruge den pågældende information. Dette vil typisk gælde for megen videnskabelig information, som produceres ved forskningsinsti​tutionerne. Her vil der være brug for ’oversættelser’ og for mellemled, som påtager sig en formidlingsfunktion i forhold til virksomhederne.
Hvor tætte relationer skal der være mellem vidensinstitutioner og virksomheder? Svaret på dette spørgsmål afhænger også af hvilken type viden, der skal overføres. I det omfang, der er tale om standardiseret information, kan det være en fordel med temmelig løse forbindelser. Hvis der derimod er tale om at overføre kompleks, tavs viden, er der brug for meget tætte og intense relationer (Hansen, 1998).​[2]​

1.4 Ændrede rammer for vidensproduktion
Samarbejdet mellem virksomhederne og vidensinstitutionerne skal ses i sammenhæng med en række generelle udviklingstendenser:
*	øget samarbejde om vidensproduktion og vidensanvendelse
*	øget internationalisering af vidensproduktion og -anvendelse
*	større markedsrelatering af og finansielt pres på universiteter, sektorforskningsin​stitu​tioner og teknologiske rådgivere.
Det øgede samarbejde om vidensproduktion og –anvendelse er et vigtigt kendetegn for den moderne vidensproduktion.​[3]​ En af årsagerne hertil er, at produktudvikling i voksende grad må trække på flere separate teknologiområder, og at hvert enkelt teknologiområde bliver forankret i flere videnskabelige discipliner. Når denne voksende kompleksitet i vidensgrundlaget bliver kombineret med en voksende specialisering blandt vidensproducenterne opstår en ny måde at producere viden på, som kan karakteriseres som netværksorganiseret, og som involverer mange forskellige videnspartnere til en given innovationsprocess.
En anden årsag er, og det gælder især inden for en række nye videns​områder som f.eks. bioteknologi, materialeteknologi og informationsteknologi, at der sker en gradvis opløsning af grænserne mellem en teoretisk orienteret basisforskning og en praktisk orienteret anvendt forskning. Indenfor disse områder forekommer det i voksende grad, at der er en direkte forbindelse mellem grundvidenskabelige fremskridt og markedsmæssig succes, og selve genereringen af ny viden foregår her i et tæt samspil mellem teori og praksis. Den øgede gensidige interesse i større samarbejde mellem forskningsinstitutioner og industri, som kan ses i alle lande, bunder bl.a. heri. Som der vendes tilbage til i kapitel 2, kan teknologiske rådgivere spille en væsentlig rolle som formidlere mellem forskningsinstitutioner og virksomheder. Et voksende samarbejde mellem virksomhederne indbyrdes og mellem virksomheder og vidensinstitutioner afspejler samtidig en vækst i de omkostninger, der knytter sig til produktion af ny tek​nisk viden. 
Den øgede internationalisering af vidensproduktion og -anvendelse kommer til udtryk på flere måder. Antallet af direkte forsknings- og udviklingssamarbejdsprojekter mellem virksomheder på tværs af lande​grænser vokser. Det samme gør antallet af inter​nationale forskningsprojekter, som også inddrager universiteter og sektorforsk​ningsinstitutioner - bl.a. understøttet af fællesnationale støtteprogrammer (f.eks. i EU-regi). Selvom tendensen går mod øget internationalt samar​bejde, er de nationale samarbejdspartne​re dog stadig dominerende for langt hovedparten af de danske virksomheder, når det gæl​der produktudvikling. Denne problematik be​handles nærmere i kapitel 4.
Ikke bare i Danmark men også i USA og i de fleste europæiske lande oplever universite​ter og forskningsinstitutioner et voksende finansielt pres på undervisnings- og forsknings​akti​viteterne. Forskningsinstitutionerne er blevet mere afhængig af eksterne forsknings​midler og en relativt større andel af de samlede ressourcer udløses som målrettede pro​grammidler. Samtidig er de eksterne kilder blevet mere differentierede spændende fra sponsorering af professorater, PhD-stipendier, udstyr, m.v. fra private virksomheder og fonde til store EU-programmer og samfinansiering mellem forskningsinstitutioner og virksomheder. Dette mere brogede billede kræver både organisatoriske og institutionelle omstillinger på mange forskellige niveauer i universiterne og sektorforskningsinstitutio​nerne, en omstilling som de mere “entreprenørmæssige” og innovative institutioner og forskningsmiljøer allerede er i fuld gang med at gennemføre.













Fokus på fremstillingssektoren og dens samspil med dele af servicesektoren
Et væsentligt grundlag for de analyser, som indgår i denne publikation er et virksomhedssurvey omhandlende produktudvikling i fremstillingsvirksomheder. 
Det skal imidlertid understreges, at dette kun er udgangspunktet. Ikke kun har mange af de interviewede virksomheder “side-aktiviteter” i form af service, men en stor del (41%) af de produktudviklende virksomheder har selv udviklet nye former for sådanne serviceydelser. I DISKO-undersøgelsen er disse aktiviteter forsøgt afdækket, idet der er spurgt til tilknyttede serviceaktiviteter i forbindelse med produktudviklingen. Yderligere resultater fra disse undersøgelser vil blive afrapporteret i anden sammenhæng. 
Stort set samtlige de rådgivende virksomheder, som inddrages i denne rapport, er at betragte som servicevirksomheder. De principielle overvejelser, som drejer sig om produktion og salg af forskellige typer af viden har således stor relevans for andre servicevirksomheder, som bygger deres indtjening på at sælge vidensintensive tjenester (f.eks. banker, forsikringsselskaber, revisorer og advokater). 
I de øvrige dele af DISKO-projektet har det iøvrigt vist sig, at det især er indenfor området forretningsservice, de innovative servicevirksomheder findes. Her fremtræder de helt på niveau med de mest fornyelsesorienterede dele af fremstillingssektoren. 

Vidensinstitutioner udgør kun én blandt mange forskellige typer af samarbejdspart​nere, som virksomhederne benytter sig af i forbindelse med produktudvikling. Kunder, leverandører af materialer, komponenter og udstyr, konkurrenter, finansieringsinstitutter og offentlige myndigheder spiller for mange virksomheder en mindst lige så stor og, for flere, en langt større rolle både for genereringen af nye produktidéer og for gennemførel​sen af inno​vationsprocessen, end interaktionen med vidensinstitutionerne. Nedenstående figur fra DISKO-rapport nr. 6 (Madsen, 1999, sammenfatter det generelle samarbejdsmønster i forbindelse med dan​ske frem​stillingsvirksomheders produktudvikling, både hvad angår udenlandske og danske samarbejdspartnere. Hver "stråle" er målt som en procentandel af det totale antal virksomheder, som har produktudviklet i samarbejde med andre i perioden 1996-97 (531).









Produktudviklingssamarbejde mellem virksomheder og de for​skelle typer vidensinstitutioner er kun én af flere former for vidensoverførsel og vidensud​vikling. Virksomhederne samarbejder også med vidensinstitutionerne i forbindelse med udvikling af nye og forbedring af eksisterende produktionsprocesser. I tidligere undersøgelser af innovation i Danmark (Chri​stensen og Kristensen, 1994) fremgår det, at langt størstedelen af de innovative virksomheder både produkt- og procesudvikler. En produktudvikling vil ofte afstedkomme en proces​udvik​ling, mens det modsatte ikke behøver være tilfældet. Også resultaterne fra DISKO-projektets Modul 1 bekræfter, at produktinnovationer ofte ledsages af organisatorisk innovation.
Hvad angår vidensoverførsel mellem universiteter og virksomheder er den måske mest afgørende og direkte form for vidensoverførsel knyttet til virksomhedernes ansættelse af kandidater. Deltagelse i fælles faglige semina​rer, fælles produktion af videnskabeligt materiale som tidsskriftsartikler og rapporter er andre udtryk for samarbejde med fokus på vidensgenerering og vidensoverførsel, som ikke behøver at være direkte knyttet til produktudvikling. I forhold til virksomhedernes samarbejde med de private rådgivere er det også her klart, at produktinnovation (og procesudvikling) heller ikke står alene, men at andre typer af råd​givning også spiller en rolle. Udgangspunkt i produktudvikling indebærer således en række begrænsninger i rækkevidden af konklusionerne om vidensinstitutio​nernes mere generelle rolle i det danske innovationsystem. 

1.6 Datagrundlag
Analysen baserer sig på flere forskellige typer af materiale:
1.	Det centrale udgangspunkt er DISKO-undersøgelsen, hvor der er gennemført to interview-runder i 1997-98 om virksomhedernes produktudviklingsaktiviter. Disse interviews blev gennemført som telefoninterviews ud fra et adaptivt spørgeskema. Af 1500 tilfældigt udvalgte frem​stillingsvirksomheder med mere end 10 ansatte blev 1346 virksomheder kontaktet. Heraf blev i første runde 1022 virksomheder interviewet om deres produktudvik​lingsaktiviteter inden for de seneste 2 år. Første runde afdækkede således de virk​somheder, der angav at have produktudviklet, hvilke samarbejdspartnere, der evt. havde været og enkelte oplysninger om omfanget og karakteren af dette samarbejde. Virksomhederne blev endvidere bedt om at angive et konkret produktudviklings​projekt, som evt. kunne danne baggrund for en nærmere undersøgelse. Anden inter​viewrunde fokuserede på de 432 virksomheder, der havde angivet et sådant produkt​udviklingsprojekt. Af disse blev der gennemført telefoninterviews med 294 virk​somheder. I Bilag 1 gives en mere detaljeret oversigt over DISKO-undersøgelsens datagrundlag. 
Ved produktudvikling forstås i undersøgelsen “udvikling af et håndgribeligt produkt, som i sit design, i sin konstruktion, ved sin ydeevne eller på anden måde er nyt for virksomheden. Der tænkes altså f.eks. ikke på de småændringer, som kun vedrører produktets udseende eller på de tilfælde, hvor virksomhedens produkter rutinemæs​sigt bliver tilpasset hver enkelt kunde.” (Citeret fra DISKO-undersøgelsens spørgeguide). 
Ved samarbejde forstås i undersøgelsen f.eks. “hvis samarbejdspartneren har skræd​dersyet en komponent eller givet input af viden om noget, der er vigtigt for pro​duktudviklingen. Det er derimod ikke samarbejde, at en leverandør i forbindelse med udviklingen af et produkt har givet tilbud på at levere et bestemt antal af en standard​komponent.” (Citeret fra DISKO-undersøgelsens spørgeguide).
Ved en udenlandsk samarbejdspartner forståes i undersøgelsen en samar​bejdspartner lokaliseret i udlandet. Ejerforhold indgår således ikke i definitionen.
I forhold til virksomhedernes produktudviklingssamarbejde med vidensinstitu​tioner​ne er der i DISKO-undersøgelsen arbejdet med følgende 5 danske eller udenlandske sam​arbejdspartnere:
	Institutter for prøvning, kontrol, certificering, standardisering
	Andre godkendte teknologiske institutter
	Andre private tekniske rådgivningsfirmaer/laboratorier
	Marketing-, management, - juridiske eller andre private konsulenter
	Universiteter og sektorforskningsinstitutter
I denne rapport er ”Institutter for prøvning, kontrol, certificering, standar​disering” og ”Andre godkendte teknologiske institutter” samlet under betegnelsen ”GTS-institutter”.
2.	Supplerende interviews med virksomheder og deres samarbejdspartnere. Efter DISKO-undersøgelsens anden interviewrunde er der gennemført supplerende inter​views dels med virksomheder, der angav at have samarbejdet med en eller flere af ovennævnte vidensinstitutioner omkring et specifikt produktud​viklingsprojekt, dels med den konkrete samarbejdspartner/vidensinstitution. Endvidere er foretaget en​kelte andre interviews med centrale videnspersoner i organisationer, rådgivere, virk​somhe​der og fra universitetssektoren. Disse supplerende interviews har primært et illustrativt og eksplorativt formål i forhold til rapportens problemstillinger, men er i nogle tilfælde understøttende for konklusionerne. I alt er der foretaget ca. 25 interviews af denne karakter. Nogle få er gennemført som tele​foninterviews, men de fleste i forbindelse med et besøg på virksomheden eller institutionen.
3.	Euro-DISKO undersøgelsen. I OECD-regi gennemføres undersøgelser af produktin​noverende virksomheders samarbejdsrelationer i en række lande baseret på en har​mo​niseret udgave af DISKO-undersøgelsen. Østrig, Spanien, Australien, Norge og Sve​rige deltager i Euro-DISKO, men kun Østrig, Spanien og Norge er nu så langt fremme, at det er muligt at lave sammenlignende studier af samarbejdsmønstre, her​under samarbejdet mellem virksomheder og vidensinstitutioner. 
4.	Andre undersøgelser. For at supplere og perspektivere DISKO-undersøgelsens data​materiale anvendes endvidere løbende supplerende data og tidligere undersøgelser af virksomhedernes samspil med forskellige typer videns​institutioner som f.eks. Community Innovation Survey.

1.7 Flerhed af metoder
I rapporten er der arbejdet både med kvantitative og kvalitative metoder. Visse typer af problemstillinger er lettere at belyse ved hjælpe af surveys, som henvender sig til en bred population af virksomheder, mens andre kun kan indfanges ved ekspertinterviews med centrale personer. I denne rapport anvendes survey-data til at tegne et billede af, hvor tit forskellige typer af virksomheder samarbejder med vidensinstitutionerne og i denne forbindelse til at give et indtryk af hvilken vægt, virksomhederne lægger på samarbejdet.
Derimod er det vanskeligt at tegne et nuanceret billede af samarbejdets indhold og konsekvenser ved hjælp af generelle spørgsmål. Produktinnovation er en meget heterogen størrelse, der kan strække sig fra avanceret nyt medicoelektronisk udstyr til en ny slags medisterpølse. Den type viden, som udveksles mellem de forskellige parter, vil også være tilsvarende forskellig. Her kan det ofte være mere hensigtsmæssigt at lave detaljerede ekspertinterviews, som prøver at fange nuancerne og de nyeste tendenser snarere end at give det repræsentative og gennemsnitlige billede.
I denne sammenhæng er det åbenbart, at konklusionernes robusthed ikke generelt vil være ligefrem proportional med antallet af observationer. Det kan således være langt at foretrække at have én vidende informant og lade vedkommendes information stå alene end at have 10 udsagn, hvor kun én informant er vidende. I dette tilfælde vil den vidende informants udsagn tendere at drukne. I stedet bliver det afgørende at have adgang til de relevante informanter, og at deres udsagn (evt. om et konkret tilfælde) fremstår som illustrative for mere generelle forhold.
Der anvendes en del sådanne illustrationer i denne rapport. Dette gøres, når udsagnene synes at række videre end den ene case, de evt. omhandler. Ofte vil disse illustrative udsagn være baserede på en erfaringsbase hos informanten, som går ud over den enkelte case. Det kan f.eks være en rådgiver, som har betjent hundrede af virksomheder og i mange år har beskæftiget sig med udviklingen af rådgivnings​systemet, eller det kan være en universitetsdirektør med en omfattende erfaring i mulighederne for at udveksle viden med erhvervslivet.




2. Anvendelse af ekstern teknologisk rådgivning


I dette kapitel fokuseres på samspillet mellem fremstillingsvirksomhederne og teknologiske rådgivere. Hvem anvender disse rådgivere og hvor meget? Hvad får de ud af det, og er der barrierer for anvendelsen? Det er nogle af de spørgsmål, der tages udgangspunkt i.
Kapitlet er struktureret således, at der først klarlægges, hvem der er de vigtigste aktører (afsnit 2.1). Dernæst redegøres der i afsnit 2.2 for omfanget af virksomhedernes anvendelse af rådgivning fra danske aktører, og i afsnit 2.3 rådgivning fra de udenlandske. Det diskuteres efterfølgende i afsnit 2.4, om der kan påvises en effekt af denne anvendelse, og i givet fald hvilken effekt. Køb og salg af viden har en række specielle karakteristika sammenlignet med et traditionelt varemarked. Derfor tages tråden op fra det indledende kapitel, idet der i afsnit 2.5 diskuteres forskellige aspekter af et marked for køb og salg af viden. Endelig relateres DISKO-projektets analyser til en række af de barrierer i markedet, der har været fremme i debatten (afsnit 2.6).

2.1 Teknologisk rådgivning
Innovation har stået centralt i de senere års erhvervspolitik. Specielt spredning af innovationer har i Danmark været genstand for særlig opmærksomhed i formuleringen af erhvervspolitikken. Det gælder f.eks i formuleringen af flere teknologipolitiske programmer som f.eks Det Teknologiske Udviklingsprogram (TUP). Det er ikke uden grund, at der er en relativ stærk fokus på spredning af innovationer i den danske politik.​[4]​ Langt hovedparten af alle innovationer i Danmark er spredning af allerede kendte teknologier eller produkter (Christensen og Kristensen, 1994, og 1995). En væsentlig del i politikformuleringen de seneste år har været at styrke spredningen af nyttig viden gennem de teknologiske institutter. 
En række organisationer støtter virksomhederne med rådgivning i forbindelse med indførelse og afprøvning af ny teknologi. Som samlet betegnelse for disse organisationers ydelser anvendes i rapporten betegnelsen “teknologisk rådgivning”. I praksis dækker ”teknologisk rådgivning” over en lang række ydelser som logistik, energistyring, prøvetagning, uddannelse, kvalitetssikring og –kontrol, miljøstyring, teknisk rådgivning vedr. indkøb/anskaffelser, teknisk rådgivning vedr. projektering, rådgivning vedr. processer, specifik teknisk viden, drift og vedligehold m.m. 
Virksomhedernes indførelse af ny teknologi, organisationsformer mv. kræver ofte en flerfaglig rådgivning. Derfor behandler denne rapport ikke kun de organisationer, der er snævert knyttet til rådgivning om teknologi. Også det bredere rådgivningsmarked i form af konsulenter inden for marketing, management, jura inddrages, men dog begrænset til deres rolle i forbindelse med produktudvikling i private virksomheder. 
De organisationer, der medtages under betegnelsen teknologiske rådgivere, er således dels institutter for prøvning, kontrol, certificering, standardisering, andre godkendte teknologiske institutter og andre private, tekniske rådgivningsfirmaer eller laboratorier, dels er det marketing-, management-, juridiske eller andre private konsulenter, der har bistået i forbindelse med udvikling af nye produkter eller processer. Denne afgrænsning er hensigtsmæssig i forhold til de survey-data, der er oparbejdet. Imidlertid foregår rådgivning og mere generelt overførsel af teknologisk viden på flere planer og mellem flere aktører end de her beskrevne. F.eks. er der i samspillet mellem virksomheder (f.eks. kunder og leverandører) ofte et betydeligt element af rådgivning og vidensudveksling. I nærværende rapport er fokus imidlertid på samspillet mellem virksomheder og vidensinstitutioner.
Der er ikke en kvantitativt ligelig behandling af de tre grupper rådgivere i det følgende. GTS-institutterne fylder relativt meget i fremstillingen. Dette reflekterer alene, at datamaterialet er mere omfattende og dækkende, når det gælder virksomhedernes samarbejde med GTS-institutter.​[5]​

2.1.1 GTS-Institutter
De Godkendte Teknologiske Institutter er institutter, som efter indstilling fra Rådet for Teknologisk Service er godkendt af Erhvervsministeren. Der findes 14 Godkendte Teknologiske Serviceinstitutter (GTS) i Danmark.​[6]​ Hver af de 14 GTS institutter indgår i Institutrådet, som er de teknologiske serviceinstitutters brancheforening. GTS’erne er organiserede som almennyttige, selvejende organisationer, og har som sådan ingen ejerkreds. Deres placering på rådgivningsmarkedet er et sted mellem stat og marked. På den ene side opererer GTS´erne på markedet og sælger sine ydelser på almindelige kommercielle vilkår såvel i Danmark som i udlandet. På den anden side forpligtiger de sig i kraft af et basistilskud fra staten til at opfylde almennyttige formål, dvs. at udvikle og opretholde kompetencer og serviceydelser på områder, hvor der endnu ikke er etableret et markedsudbud. ​[7]​ Det gælder f.eks. helt nye teknologier, eller hvor der ikke kan forventes at opstå et marked for de pågældende ydelser (eksempelvis standardisering). I det lys bliver GTS´erne ofte tillagt en brobyggerfunktion mellem forskning og erhvervsliv. Tabel 2.1. viser nogle nøgletal for institutterne samlet set. 

Tabel 2.1: Nøgletal for GTS´erne 1998. Mio. kr.
	Omsætning	Kunderog Projekter, DK	KunderOg projekter, udl. 	Basistilskud
GTS	2093	1347	509	238
Kilde: Institutrådet: Den Grønne 1999.

GTS´ernes faglige profil og aktiviteter er meget differentierede. Christensen m.fl. (1996) klassificerer aktiviteterne i fire overordnede aktivitetsområder:
Det forsknings- og udviklingsorienterede aktivitetsområde, som dækker over aktivitets-typer med vægt på anvendt forskning og teknisk avanceret udvikling, der typisk tager afsæt i forskningsbaserede kompetencer. Selvom det er svært i praksis at opretholde en stringent opdeling mellem de to typer af aktiviteter, er det sandsynligt, at rekvirerede forsknings- og udviklingsopgaver overvejende er udviklings- og applikationsorienterede med fokus på at løse virksomhedernes praktiske problemer, hvorimod den ikke-rekvirerede FoU-indsats er mere forskningsrettet og har karakter af en mere langsigtet kompetenceopbygning.
Det rådgivnings- og uddannelsesorienterede aktivitetsområde, hvor opgavetyperne, der varetages, tenderer i retning af en decideret konsulentfunktion, og hvor ydelserne kan omfatte udredninger og analyser samt kurser og undervisning. Der kan være tale om både formidling af teknisk applikationsorienteret know-how og mere praksisorienteret know-how inden for ledelse, organisation og strategi. I modsætning til det forsknings- og udviklingsorienterede aktivitetsområde er opgaverne typisk af en afgrænset natur og har en relativ kort varighed.
Det prøvnings- og kontrolorienterede aktivitetsområde, som dækker over aktivitetstyper, der primært refererer til eftersyn og kontrol, prøvning og måling samt certificering. 
Det standardiseringsorienterede aktivitetsområde, der primært retter sig imod udredning og informationsformidling vedrørende standarder samt analyser mhp. standardiseringsmuligheder på specifikke områder.

Finansiering
Godkendelsen af et institut åbner som nævnt for muligheden for at søge om basismidler hos Rådet for Teknologisk Service og tjener som supplerende finansiering af nogle af de kompetenceopbyggende aktiviteter. Disse kompetencer danner grundlag for, at GTS´erne er i stand til at identificere, udvikle og formidle teknologisk viden på områder, som vurderes at være af væsentlig betydning for virksomhederne og erhvervslivets udvikling. 
Der er store forskelle i basistilskudsprocenten mellem institutterne. Eksempelvis ud-gjorde basisbevillingen som en procentuel andel af omsætningen for Teknologisk Institut 13,6% i 1998, mens den for FORCE instituttet kun udgjorde 6,6% for at nævne de største institutter. Flere af de mindre institutter udviser endnu tydligere forskelle – for f.eks Institut for Designrådgivning udgør basistilskudsandelen 56%. Som det fremgår af Tabel 2.1, beløber basisbevillingen til GTS´erne sig i gennemsnit i øjeblikket til omkring 11,4% af omsætningen. Det kan diskuteres, om den mest gængse måde at anskueliggøre udviklingen i basistilskuddet - som en procentuel andel af nettoomsætningen - er retvisende. Det primære rationale for basistilskuddet er kompetenceopbygning, dvs. aktiviteter der sigter på at udvikle, hjemtage eller bearbejde viden og teknologi, som det forventes, at virksomhederne vil efterspørge, enten tidligere eller i et større omfang end en markedsvurdering ville muliggøre (Institutrådet, 1998). Derfor er det måske mere relevant at sammenholde udviklingen i basistilskuddet med de samlede FoU udgifter. Imidlertid viser det sig, at opgørelser ift. nettoomsætningen og FoU-udgifter viser samme trend. Udviklingen i basistilskuddet skitseres derfor som i Figur 2.1 og 2.2, henholdsvis som basis​tilskuddets andel af nettoomsætningen og udviklingen i basistilskuddet målt absolut.

Figur 2.1: GTS basistilskud 1992-1998. Procentuel andel af nettoomsætning.
 




Figur 2.2: GTS basistilskud 1992-1998. Mio.kr. 
Kilde: Institutrådet: Den Grønne 1993-1999

Det fremgår heraf, at der har været en stigning i basistilskuddets andel af omsætningen fra 1994-95, efterfulgt af en gradvis reduktion.​[8]​ Det fremgår også af figur 2.1 og 2.2, at udviklingen i basistilskuddet målt absolut generelt ikke følger udviklingen i basistilskudsprocenten af nettoomsætningen. 
Debatten omkring GTS´ernes position blussede kraftigt op i lyset af Erhvervs​ministerens forslag til finansloven 1998, som indeholdt et budgetforslag om at beskære basisbevillingen med ca. 30% for årene frem til 2001​[9]​. I forlængelse heraf, er det vigtigt at påpege, at der kan være vanskeligheder forbundet med opgørelserne. Hvis eksempelvis den støtte, som Erhvervsfremmestyrelsen i de seneste år har bevilliget i kraft af introduktionsrabatten (40%) for små virksomheders førstegangsbrug af et GTS og støtten til Centerkontrakter, indregnes, er den samlede bevilling steget, selvom der har været et fald i basistilskuddet. Omvendt kunne bortfald af EU-projektfinansiering medregnes på minus-siden. Imidlertid resulterede debatten og forhandlingerne i, at der i Finansloven 1999 og den efterfølgende tre-årsperiode er uændret bevillingsniveau i forhold til 1998, det vil sige knap 250 mill. kr i basismidler pr. år. Ud over dette er der sket en mindre øgning i bevillingen til centerkontrakter.

2.1.2 Private, tekniske rådgivere 
Den katagori af samarbejdspartnere, som i DISKO er benævnt ”Andre private tekniske rådgivningsfirmaer/-laboratorier”, dækker i særlig grad over rådgivende ingeniører. I de følgende tabeller med resultater fra DISKO benævnes denne gruppe ”Andre private rådgivere”.
Mange rådgivende ingeniørvirksomheder er organiserede i Foreningen af Rådgivende Ingeniører (F.R.I), som er en erhvervsorganisation, der leverer uvildig rådgivning på markedsvilkår. Foreningens medlemmer består såvel af firmaernes medlemskab som af ledende medarbejderes personlige medlemskab. F.R.I. havde i 1997 ca. 340 medlemsvirksomheder og ca. 700 personlige medlemmer. Kravene til en virksomheds medlemskab er, at mere end halvdelen af virksomhedens direktion skal være personmedlemmer, og at virksomheden ikke må ejes af interesser, der kan antages at påvirke rådgivningens uvildighed. F.R.I.’s medlemsvirksomheder dækker et bredt spektrum af konsulentydelser, som spænder over kvalitets- og risikoledelse, bygherrerådgivning, procesteknik, design etc.  

Finansiering
Medlemsvirksomhedernes omsætning udgøres udelukkende af salg af konsulentydelser på markedet. Brancheomsætningen har været støt stigende siden et niveau på godt 3 mia. kr i 1990 til 1997, hvor omsætningen udgjorde 5,15 mia. kr. (ca. det dobbelte af GTS-institutternes omsætning), heraf udgøres ca. 25% af eksport.
Næsten halvdelen af omsætningen stammer fra ydelser solgt til private virksomheder. En relativ stor del af omsætningen udgøres af det offentliges køb af tekniske tjenesteydelser (bl.a. udliciteringsopgaver). Eksempelvis har organisationen F.R.I. stået i spidsen for et stort udviklingsprojekt, ”Miljørigtig Projektering”, som fokuserer på nødvendigheden af at integrere miljøtænkning i den generelle planlægnings- og projekteringsproces i bygge og –anlægssektoren og er finansieret af en stor bevilling fra Miljøstyrelsen. Boligministeriet, Trafikministeriet og Energistyrelsen er nogle af de øvrige offentlige myndigheder, som har iværksat lignende projekter, der involverer F.R.I. 
En væsentlig faktor for udviklingen i branchens omsætning er udviklingen i byggeriet. Omsætningen fordelt på faglige områder viser, ikke overraskende, at ydelserne primært knytter sig til sektorerne byggeri og anlæg samt miljø og energi.

2.1.3 Marketing-, management, juridiske eller private andre
konsulenter 
Betegnelsen ”Marketing-, management, juridiske eller andre private konsulenter” (i det følgende blot benævnt ”Konsulenter mv.”) dækker især managementkonsulenter. Ifølge Danmarks Statistik dækker denne betegnelse over virksomheder, som leverer viden og rådgivning om ledelse og forretningsudvikling til beslutningstagere i andre private eller offentlige virksomheder og institutioner. De arbejder på opdrag af ledelsen med at udvikle og omstille organisation, forretningssystem og medarbejdere. De kan være organiserede i Foreningen af Managementkonsulenter, men der er en række virksomheder, som udfører ovennævnte funktioner uden at være specialiserede managementkonsulenter, og som derfor ikke ser sig selv naturligt i denne organisation. 
De primære forretningsområder er (i prioriteret orden) ledelsesudvikling, organisa​tionsudvikling, strategi. Sekundært er det projektledelse, produktion og logistik, markedsføring og PR (Erhvervsfremme Styrelsen, 1999).
I runde tal er der 5000 ansatte i 500 virksomheder inden for branchen. Den omsatte for ca. 4 mia.kr i 1997 (ibid., s.32), det vil sige mere end GTS-institutterne, men ca. 1 mia.kr. mindre end de rådgivende ingeniører.​[10]​

2.2 Benytter virksomhederne ekstern teknologisk 
rådgivning?
Det har været diskuteret intenst i den politiske debat i hvilken grad, virksomhederne faktisk anvender ekstern rådgivning i forbindelse med innovation. I dette afsnit kortlægges udbredelsen af samarbejde med disse vidensinstitutioner i forbindelse med produktinnovation. 
Der er her forskellige resultater fra tidligere studier. F.eks var et af resultaterne fra den EU-koordinerede kortlægning af innovation i Europa (CIS), at 15% af danske virksomheder anvendte teknologiske institutter eller TIC’er som informationskilde for innovation (Christensen og Kristensen, 1994, s.24). Generelt synes at gælde, at når der spørges til informationskilden til innovation, så er det kunder, leverandører og andre markedsnære kilder, der er de primære og ikke videns- og teknologibaserede kilder som forskningssystemet og teknologisk rådgivning. Der er imidlertid grund til at formode, at rådgiverne spiller en større rolle i forbindelse med gennemførslen af innovationsprocessen, som der er spurgt til i DISKO-undersøgelsen. 




Figur 2.3: Produktinnovative virksomheders samarbejde med forskellige typer teknologiske rådgivere. Andel af virksomhederne i %.
Spørgsmål: ”Har Jeres virksomhed ved udviklingen samarbejdet med nogle af jeres kunder, leverandører, universitet, rådgivere osv?” (N= 531)

Sammenlignet med tidligere undersøgelser dokumenterer resultaterne en mere udbredt anvendelse af teknologiske rådgivere, specielt GTS-systemet og i nogen grad konsulenter m.v. Af de produktudviklende virksomheder har 38% anvendt GTS institutter inden for de seneste to år, mens 29% har anvendt konsulenter, og 16% andre private rådgivere. 75% af de virksomheder, der anvender teknologisk rådgivning i forbindelse med produktudvikling, vælger et GTS-institut, 58% en konsulent.​[12]​
For virksomhederne er der omkostninger ved at anvende teknologiske rådgivere, og det er sandsynligt, at der er højere enhedsomkostninger ved at anvende flere rådgivere, fordi der er en række faste omkostninger i forbindelse med at etablere effektive kommunikationskanaler og –måder, opbygge tillid, etablere aftalegrundlag mv. På den anden side bliver den teknologiske udvikling stadig mere kompleks, og der er mange forskelligartede problemstillinger at forholde sig til, så forskellige, at det ofte umiddelbart vil være relevant at udnytte den arbejdsdeling og specialisering, der eksisterer på rådgivningsmarkedet. Det er derfor en strategisk problemstilling, hvor mange forskellige eksterne rådgivere, som virksomhederne vil indlede decideret samarbejde med.
Figur 2.4, viser fordelingen af produktudviklende virksomheder, der har samarbejdet med henholdsvis en, to eller tre typer af teknologiske rådgivere. 

Figur 2.4: Produktinnovation og teknologisk rådgivning: Fordeling på antal samarbejdspartnere. Andel i %.

Spørgsmål: ”Har Jeres virksomhed ved udviklingen samarbejdet med nogle af jeres kunder, leverandører, universitet, rådgivere osv?” (N= 531)

Det fremgår, at størstedelen af de produktinnoverende virksomheder typisk gør brug af een type af teknologisk rådgiver. Kun 5% af virksomhederne har gjort brug af alle tre typer af teknologiske rådgivere. Dette resultat reflekterer, at der er svar fra mange små virksomheder. Disse virksomheder vil typisk have een rådgiver, bl.a. af omkostningshensyn.
Det kan forventes, at den generelle anvendelse af teknologisk rådgivning vil være afhængig af virksomhedsstørrelsen, således at den øges med virksomhedsstørrelsen. For det første har en stor virksomhed ofte flere produktudviklinger end en lille. Derved øges sandsynligheden for, at virksomheden behøver ekstern assistance til én af disse. For det andet er kontakter udadtil ofte personbårne. Ved at have flere ansatte har den store virksomhed derved større sandsynlighed for at have mindst én ekstern samarbejdspartner (bemærk at også uformelle samarbejdsrelationer er indbefattet i denne undersøgelse).
Forventningen viser sig også at holde stik, jvf. Figur 2.5, hvor virksomheders samarbejdsfrekvens med forskellige danske rådgivere er vist, fordelt på forskellige størrelsesgrupper af virksomheder.​[13]​ Der er en tendens til, at anvendelsen stiger med virksomhedsstørrelsen. Tendensen er imidlertid ikke markant, og den er ikke så stærk som for alle virksomheder med samarbejde om produktudvikling. Også i DISKO-rapport nr. 6, ”Den samarbejdende Virksomhed” er forskellen i samarbejdsfrekvens drøftet. En væsentlig pointe i denne forbindelse er, at store virksomheder ganske vist oftere er produktudviklende, men hvis antallet af produktudviklinger sættes i forhold til antal ansatte i de innovative virksomheder, så er små virksomheder faktisk mere innovative end de store (Madsen, 1999). Tilsvarende resultat viste sig i Christensen og Kristensen (1994).

Figur 2.5: Innovative virksomheder med samarbejde med teknologisk service. Andel af virksomhederne i %.


Som nævnt er det af flere grunde naturligt, at store virksomheder har større samarbejdsfrekvens, men der er ikke desto mindre en bemærkelsesværdig høj frekvens blandt de små virksomheder. I alt 35% af virksomheder med 10-50 ansatte har på et tidspunkt anvendt GTS inden for en to-årig periode, 26% af de mindre virksomheder har anvendt konsulenter. I den øvre ende af skalaen har 32% af virksomhederne med over 200 ansatte anvendt GTS, og 38% har anvendt konsulenter i forbindelse med produktudviklingen. Anvendelsen af andre tekniske rådgivere ligger noget efter de andre typer rådgivere. Dog er der for de store virksomheders vedkommende tendens til i højere grad at anvende disse. Det skal dog bemærkes, at der i gruppen af virksomheder med over 200 ansatte er forholdsvis få observationer.
Andre undersøgelser finder også en forskel på anvendelsen af teknologisk rådgivning. F.eks. finder Dansk Industri i en undersøgelse fra april 1995 blandt 750 medlemsvirksomheder, at 22,4% af virksomhederne med under 50 ansatte søger rådgivning hos teknologiske institutter, mens det gælder for 34,2% af virksomheder med over 50 ansatte (28,2% af alle). Dette reflekteres også i et notat fra Rådet for Teknologisk Service (1998). Netop de små virksomheder var et af hovedtemaerne i dette notat ud fra argumenter om, at disse virksomheder har vanskeligere ved at opbygge teknologiske kompetencer på egen hånd, og at de derfor har relativt større behov for ekstern rådgivning (RTS, 1998, s.25). Anvendelsen af teknologisk rådgivning, og især fra GTS’ere, hos virksomheder med under 50 ansatte var også temaet for en undersøgelse foretaget for Erhvervsfremme Styrelsen af Oxford Research og Gallup. Her viste det sig, at 26% af virksomhederne med højst 50 ansatte anvendte et GTS-institut. Dette gælder dog virksomheder fra alle erhverv. Ses der kun på fremstillingsvirksomheder (som i denne undersøgelse), så har 40% anvendt et GTS.
Forskellen på resultaterne i DISKO-undersøgelsen og andre undersøgelser kan i nogen grad forklares med, at i DISKO-undersøgelsen er andelene sat i forhold til antallet af innovative virksomheder og ikke i forhold til alle virksomheder. Dette har tendens til at udjævne forskellene mellem store og små virksomheder, fordi der er flest innovative virksomheder blandt de store virksomheder. Desuden er flere af de andre undersøgelser ikke alene fokuseret på produktudvikling, som tilfældet er i DISKO.
Det kan selvfølgelig diskuteres, hvad der skal karakteriseres som ”højt” og ”lavt” i denne sammenhæng. I betragtning af at store virksomheder naturligt har flere samarbejdspartnere, forekommer det ikke som store forskelle på gruppen af små og store virksomheder. Dette skal også ses i lyset af den politiske fokus på at øge anvendelsen af teknologiske rådgivere hos små virksomheder.​[14]​ Der er dog en grænse for hvor meget, der kan opnås i retning af at stimulere rådgivernes interesse for små virksomheder. Denne grænse er bl.a. bestemt af de økonomiske incitamenter for rådgiverne, idet der generelt ikke er de store forretningsmuligheder i at betjene de små virksomheder.
Det skal selvfølgelig også med i billedet, at der er store forskelle internt i de forskellige grupper af rådgivere i hvor høj grad, de anvendes af små virksomheder, ligesom der også kan være forskel på, hvordan de anvender dem, og med hvilken intensitet. Nogle af de teknologiske institutter er eksempelvis i mindre grad oplagte samarbejdspartnere for de små virksomheder (f.eks. DHI, DMI).​[15]​ Derfor kan der godt forsøges at stimulere interessen blandt små virksomheder for teknologisk rådgivning. Der er nemlig næppe tvivl om, at en række af de barrierer, der er for virksomheders anvendelse af teknologisk rådgivning, kommer stærkere til udtryk hos små virksomheder (jvf. afsnit 2.6). 
En anden diskussion er, hvad virksomhederne anvender rådgiverne til. Også her er der tidligere undersøgelser at trække på. Således viser de tidligere nævnte undersøgelser, at generel rådgivning og konsulentydelser, prøvning og kontrol, laboratorietest, dokumentation og certificering er de mest anvendte ydelser. Strengt taget kan de to førstnævnte benævnes videnformidling, mens de andre er serviceydelser. En betragtelig del af de fleste GTS-institutters omsætning består af sidstnævnte serviceydelser.
Sammenlignes med DISKO-undersøgelsens resultater baseret på survey-data og interviews, så bekræftiger disse, at ovennævnte funktioner er vigtige komponenter i mange virksomheders anvendelse af teknologisk rådgivning. Der var f.eks. dobbelt så mange virksomheder, som angav at have samarbejdet med ”leverandører af teknologisk service, prøvning, kontrol, standardisering eller lignende” end med ”andre teknologiske institutter”. 
Imidlertid var der i de personlige interviews udsagn, som pegede på, at denne tilsyneladende veldefinerede funktion ofte også involverede ad-hoc supplerende rådgivning om produktudvikling. Selvom der i DISKO-materialet ikke er håndfast dokumentation for at belyse dette udsagn, så har det også i debatten om den teknologiske rådgivning været fremme, at teknologiske rådgivere skal blive bedre til at sælge sine følgeydelser, når de har kontakt med kunden i forbindelse med en afgrænset opgave.​[16]​  Med andre ord kan prøvning m.v. evt. fungere som en døråbner for at sælge andre, komplementære ydelser.

2.3 Internationalisering af rådgivningen?





Figur 2.6: Produktinnovative virksomheders samarbejde med forskellige typer udenlandske teknologiske rådgivere. Andel af virksomhederne i %.
Spørgsmål: ”Har Jeres virksomhed ved udviklingen samarbejdet med nogle af jeres kunder, leverandører, universitet, rådgivere osv?” (N = 548)





Tabel 2.2: Andel af virksomheder i hver gruppe med samarbejde medudenlandsk rådgiver (%)
GTS (N=227)	32,2
Andre private rådg. (N=100)	31,0
Konsulenter mv. (N=167)	25,7

En nærliggende hypotese er, at det især er de store virksomheder, der har ressourcerne til at rette sin efterspørgsel mod udenlandske udbydere. Nedenfor er virksomhederne derfor grupperet i tre størrelseskatagorier:








Tabellen viser, at der som forventet er forskel på, hvor mange af virksomhederne, der bevæger sig udenlands efter teknologisk rådgivning. De helt små virksomheder samarbejder i mindre grad med udenlandske partnere, modsat de helt store virksomheder. Det skal dog bemærkes, at der i grupperne ”Andre private rådgivere” og ”Konsulenter” er forholdsvist få observationer (henholdsvis 31 og 43), og derfor er det problematisk at konkludere, hvorvidt der er forskel på samarbejdshyppigheden mellem forskellige typer rådgivere.
Som nævnt i Kapitel 1, har det været hævdet i debatten, at der er en stigende internationalisering både på rådgiversiden og virksomhedssiden. Nyere innovations​forskning peger imidlertid samtidig på, at der er grænser for denne internationalisering, i det mindste på efterspørgselssiden. I DISKO-rapport nr. 6, 1999, fandt Madsen, at virksomhederne først går over grænsen efter samarbejds​partnere, hvis det er virkeligt nødvendigt, og hvis samarbejdspartneren har stor betydning. Innovationsforskningen peger endvidere på, at der samtidig med styrkelsen af de internationale relationer sker en styrkelse af de indenlandske relationer. Grænserne for internationalisering består i, at der stadig vil være kulturelle, sproglige og geografiske afstande mellem parterne trods internationalisering. Uden yderligere udforskning af disse spørgsmål er det imidlertid vanskeligt at komme med mere håndfaste konklusioner i forhold til en dansk sammenhæng.
2.4 Kan effekten af den eksterne teknologiske 
rådgivning måles?
I det foregående afsnit er det stort set ikke berørt, hvad der er motiverne for at anvende teknologisk rådgivning. En af de absolut væsentligste motiver er, at virksomhederne forventer, at det på en eller anden måde (evt. ret indirekte) og på et eller andet tidspunkt (evt. på meget langt sigt) giver sig udslag ”på bundlinien”.
Tidligere analyser af effekten af teknologisk rådgivning er fåtallige og giver ikke særligt klare svar. Rapporten ”Teknologisk Service: Tendenser og Udfordringer” (Christensen m.fl., 1996) havde som undertitel ”En diskussion af GTS-institutternes værdi for Danmark”. Imidlertid blev konklusionen, at det stort set er umuligt at opgøre den samfundsmæssige nytte af den teknologiske rådgivning kvantitativt. På virksomhedsplan er det mulgt at komme tættere på et svar, om end et særligt robust sådant næppe kan gives.
Den kvantitative undersøgelse i DISKO kan anvendes til at lave tilnærmede mål for økonomisk effekt af anvendelse af teknologisk rådgivning, eftersom der i databasen over telefoninterviewene med de 1022 virksomheder er indlagt oplysninger fra Købmandsstandens Oplysningsbureau om virksomhedernes økonomiske nøgletal. Som eksempel er der nedenfor gengivet nogle udvalgte regnskabsoplysninger for to grupper af virksomheder. 

Tabel 2.4: Nøgletal 1996 for virksomheder som har anvendt teknologisk rådgivning (GTS)
	Virksomheder med samarbejde med GTS	Alle produktudviklende virksomheder
Dækningsgrad (median)	37%	39%
Egenkapitalforrentning (median)	26%	27%
Vækst  i beskæftigelse 1995-96 (gennemsnit)	3,7%	3,6%
Vækst i resultatet 1995-96 (gennemsnit)	13%	29%

Der er ikke noget entydigt mønster i ovenstående meget overordnede resultater, idet der er meget små forskelle på de to grupper af virksomheder. Kan der overhovedet udledes noget, vil det være, at gruppen af virksomheder med GTS-samarbejde har den ringeste udvikling i regnskabsresultater. De resterende forskelle i tabellen er ikke statistisk signifikante. 
Erhvervsministeriet har forsøgt at estimere den økonomiske effekt af anvendelsen af een type rådgivere, GTS-institutterne (Erhvervsredegørelsen, 1998 og Sløk, 1998), med anvendelse af en modificeret udgave af samme database. Resultaterne viser, at der ikke er forskel på en række centrale regnskabsvariable på grupperne af henholdsvis produktudviklende virksomheder, der har anvendt GTS og de produktinnovative, som ikke har anvendt dem. Til gengæld finder analysen, at der er højere vækst i nettoomsætningen i førstnævnte gruppe af virksomheder (11% ift. 7%). Væksten i beskæftigelse er imidlertid ikke væsentlig forskellig de to grupper imellem.
Der er imidlertid en række metodiske problemer med denne type af beregninger. Et af disse problemer er kausaliteten og tidsforskydningen af effekten. Det er således ikke sikkert, at der vil blive en øjeblikkelig økonomisk effekt af anvendelsen af teknologisk rådgivning. Det er også usikkert, om virksomhederne har gode regnskabs​resultater, fordi de anvender teknologisk rådgivning, eller om de anvender teknologisk rådgivning, fordi de har økonomisk overskud til det. Et tredie problem er at udskille effekten af teknologisk rådgivning fra andre determinanter for økonomisk udvikling i virksomhederne. Med andre ord kan gode beskæftigelses- og regnskabstal være skabt af en række andre ting end netop teknologisk rådgivning. 




Figur 2.7: Produktinnovative virksomheders vurdering af forskellige typer teknologiske rådgivere. Andel af virksomhederne i %.
Spørgsmål: ”På en skala fra 1 til 4, hvilken betydning havde dette samarbejde for udvikling af produktet?” (Skala: Afgørende, stor, nogen, ringe betydning) (N = 85)

Det ses, at de fleste virksomheder angiver, at rådgiversamarbejdet har haft stor eller afgørende betydning for produktudviklingen. Selvom over 40% vurderer konsulenters betydning som ”Stor” er der dog ingen virksomheder, som har svaret at konsulenters bidrag er ”afgørende” for projektet. 




Figur 2.8: Produktinnovative virksomheder med samarbejde med GTS, vurdering af markedssucces. Andel af virksomhederne i %.

Spørgsmål: ”Har projektet ført til en succesfuld markedsintroduktion af et nyt produkt?” (N = 53)

Inkluderes de øvrige typer af teknologiske rådgivere, angiver også her størstedelen af virksomhederne med samarbejde med een eller anden type af teknologisk rådgiver, at de har oplevet en succesfuld introduktion af produktet på markedet. 
I en række personlige interviews med både virksomheder og deres rådgivere kom det også til udtryk, at rådgivningen har varierende, men ofte stor betydning. 

Boks 2.1
I: Det, at I har brugt XX, har det været med til at forbedre Jeres konkurrenceevne?
R: Ja, helt klart da. Det er egentlig ganske simpelt. Uden dem, havde vi ikke selv kunnet løse det problem. Det betyder, at vi ikke kunne komme på markedet med det her produkt, og det kan man jo konkret gøre op på bundlinjen.











Kilde: Community Innovation Survey II, N=410

Det kan konkluderes, at virksomhederne tillægger rådgiverne væsentlig, men ikke den helt afgørende betydning for produktudviklingen. Der kan dog være store forskelle på, hvad rådgivningen har indeholdt, og det behøver ikke at hænge sammen med, hvor vigtig virksomhederne vurderer den. Eksempelvis kan det være afgørende for en produktudvikling, om der kan laves en certificering, uden at det nødvendigvis er en særligt kompliceret proces, og evt. uden at parterne interagerer særligt meget.
I forlængelse af analyserne af udbredelse af anvendelsen og de direkte udsagn om betydningen af rådgivningen følger neden for tre andre indikationer på, hvorvidt og hvilket omfang virksomhederne har nytte af rådgivningen. 
Den første er, at DISKO-undersøgelsen viste, at kun en mindre andel af de virksomheder, der anvender teknologiske rådgivere, gør dette som et førstegangssamarbejde. Det er således under 6% af alle de produktinnovative virksomheder, der samarbejder med danske rådgivere for første gang, jvf. Tabel 2.6. 

Tabel 2.6: Andel af virksomheder med samarbejde med en type af rådgiver for første gang (N=531)
Danske GTS-institutter	5,8%
Andre private, tekniske rådgivere	3,3%
Danske konsulenter	2,6%

Den anden indikator omhandler, hvorvidt teknologiske rådgivere anvendt i produktudviklingen generelt også er samarbejdspartner på virksomhedens vigtigste produktudviklingsprojekt. Sammenlignet med flere andre typer af samarbejdspartnere (se DISKO-rapport nr. 6, Tabel 1.4), er der ikke tendens til, at teknologiske rådgivere i højere grad ”falder fra” – det vil sige ikke indgår som samarbejdspartnere, når virksomhederne udvikler et produkt, som er af stor betydning.
For det tredje undersøges, om projektets resultat har svaret til forventningerne for henholdsvis virksomheder med og uden samarbejde med teknologiske rådgivere. Tabel 2.7 viser andelen af virksomheder, der har angivet betydningen af samarbejdspartneren som afgørende, fordelt på typer af samarbejdspartnere. Det ses, at teknologiske institutter opfattes som mindst lige så afgørende som andre typer af samarbejdspartnere.






Leverandører af mat. og komponenter	19%

Det kan konkluderes, at de fleste indikatorer peger på en positiv effekt for virksomhederne af teknologisk rådgivning. Samtidig skal det bemærkes, at denne effekt sandsynligvis er temmelig varierende fra situation til situation, og ligeledes er effekten vanskelig at identificere og kvantificere.​[20]​ Eksempelvis kan der være meget af den viden, som rådgivningen tilfører, der ikke kan anvendes direkte, men kan anvendes i andre situationer end i det konkrete projekt, rådgivningen er initieret af.
Givet at der er denne generelle, positive effekt, og forudsat at virksomhederne er bevidste om denne effekt, så er det en strategisk problemstilling for virksomhederne at finde den rette balance i anvendelsen af teknologisk rådgivning. Det er ressourcekrævende at trække på ekstern bistand, og disse ressourcer skal opvejes mod de formodede gevinster ved den eksterne rådgivning. Ligeledes er det en strategisk problemstilling at finde de rådgivere i markedet, der giver den største nytte som samarbejdspartnere – et langt fra banalt problem, som det vil fremgå af næste afsnit. 


2.5 Hvordan fungerer markedet for teknologisk rådgivning?

2.5.1 Markedets gennemsigtighed
Som nævnt i det indledende kapitel er viden en type vare, som i høj grad er vanskelig at definere og kvantificere både på udbuds- og på efterspørgselssiden. Ikke mindst er det et problem for køber at finde frem til hvilken udbyder, som har det bedste tilbud. Det er som regel først efter, at køber har været hele processen igennem, at køber kan vurdere udfaldet, og fortsat vil det sjældent være muligt at sammenligne med, hvad en alternativ leverandør kunne have medført. Dette fører til, at køber vil søge efter ‘tilfredstillende’ snarere end ‘optimale’ leverandører af viden, og at virksomheden herefter vil holde fast i pågældende rådgiver, indtil tilfredsheden slipper op, eller der dukker et åbenlyst bedre alternativ op. Denne usikkerhed kom også til udtryk i DISKO-undersøgelsen, specielt i de personlige interviews, der blev taget med virksomheder og rådgivere.

Boks 2.2
I: Mener du at markedet for teknologisk rådgivning fungerer godt nok idag?
R: Nej, det er lidt af en jungle at følge med i, hvad det er der foregår. Først og fremmest er det svært at finde ud af hvilken rådgiver, man skal vælge til hvilket projekt. Hvilke kvalifikationer og hvilke teknologier de enkelte besidder. Det er svært at finde ud af hvem, der har hvilke kompetencer.

I en sådan situation bruger virksomhederne ofte en indgang til systemet, som de har tillid til, eller har gode erfaringer med. Det var således ofte tilfældet, at virksomhederne godt vidste, at en tidligere anvendt rådgiver ikke var den rette at henvende sig til, men da de havde tillid til, at han/hun vil rådgive dem om, hvem de skal kontakte, så valgte de denne indgang.

Boks 2.3
I: Synes du generelt, at markedet for teknologisk rådgivning fungerer tilfredsstillende?
R: Det er svært at sige. De kontakter vi har haft, det har kørt udemærket. Det kunne måske være rart at have en eller anden form for samlet oversigt eller koordinering af, hvor man kunne søge viden henne omkring forskellige ting, så det ikke bliver sådan noget spredt fægtning. Men der har vi jo så trukket på XX, som vi har haft et rigtig godt samarbejde med, og som vi selvfølgelig stoler på, og han har så sendt os videre i systemet op til flere gange.

Tilsvarende konklusion findes i en rapport fra Erhvervsfremme Styrelsen (1999) om managementkonsulenter. Markedets manglende gennemskuelighed blev heri påvist gennem en spørgeskemaundersøgelse blandt 1000 virksomheder med over 20 ansatte. Det viste sig, at svarkatagorien ”Ringede til en jeg kendte” var den klart mest fremtrædende på et spørgsmål om indgangen til markedet (Erhvervsfremme Styrelsen, 1999, s.69).
Det kan formodes, at det især er de små virksomheder, der finder markedet uoverskueligt. Det viste sig også i en undersøgelse af Oxford Research (1998), at de fremstillingsvirksomheder, der mangler tilbud vedr. teknologisk rådgivning fortrinsvis pegede på ”mere information om GTS” og ”mangler information om muligheder og tilbud”. I Erhvervsfremme Styrelsen (1999) betones især, at markedet er komplekst og uoverskueligt for de fleste virksomheder, men især for de små. Desuden fremhæves det, at kompetenceudviklingen hos de mindre konsulentvirksomheder halter bagefter, og at brugerne, specielt de små virksomheder, mangler kompetencer i forhold til at anvende og stille krav til rådgivningen. Generelt kan det siges, at de personlige interviews understøtter formodningen om, at det især er de små virksomheder, der har vanskeligheder. Selv om det i de store virksomheder er en ukoordineret, individuel søgeproces i de enkelte afdelinger, projektteams eller endog enkeltpersoner, så var der tale om en mere systematisk indgang til markedet end i de små virksomheder. Imidlertid var der også eksempler på, at denne generalisering i hovedsagen gælder for virksomhedernes kerneområder. Hvis det er mere perifere aktivitetsområder, virksomheden bevæger sig ind på, så er det muligt, at adfærden i de store virksomheder i nogen grad svarer til de små virksomheders.
En rådgivers udsagn kan være illustrativ i denne forbindelse:
Boks 2.4
R: Vi oplever oftere og oftere, at de store virksomheder på områder, hvor de har valgt ikke at have egen ekspertise, kommer nøjagtigt ligeså søgende som de små virksomheder. Der er et eller andet galt, men de ved ikke præcist, hvad det er. Uden for deres kerne-områder, der er der en tendens til at de store, de kommer til at ligne de små. 

2.5.2 Bevidst efterspørgsel?
I den nyere litteratur inden for ledelse, projektstyring og virksomheders kompetencer har det været diskuteret hvordan og hvornår, virksomhederne skal anvende eksterne kompetencer. Det har f.eks været diskuteret, hvordan den interne kompetenceudvikling spiller sammen med eksterne ressourcer, og hvilke aktiviteter, der bør hentes ressourcer til udefra. Larsen (1996) argumenterer f.eks for, at virksomhederne ofte vælger at anvende ekstern teknologisk rådgivning i periferien af deres kernekompetencer, mens de vælger at opbygge kompetencerne internt i fald det er inden for kernekompetencerne.
Overordnet er det imidlertid interessant at notere sig, at ingen af de interviewede virksomheder synes at have en eksplicit strategi for anvendelsen af teknologisk rådgivning. 

Boks 2.5
I: Når du nu siger, at I tager den lidt på “føleren” fra gang til gang, er det så stadigvæk indenfor rammerne af en overordnet strategi for anvendelsen af teknologisk rådgivning?
R1: Nej, det er det ikke. Det ville da lyde flot, hvis jeg kunne sige, at vi er helt bevidste om, hvad det er, vi går og laver, og hvorfor vi gør, som vi gør, men hvis jeg skal være ærlig, så sker tingene så hurtigt, vi når ikke altid at tænke os lige godt om, og så må vi trække lidt på de erfaringer, vi har gjort os tidligere og håbe, at vi ikke helt farer vild.

I: Er det sådan, at I har formuleret en strategi for anvendelsen af teknologisk rådgivning?
R2: Nej det har vi ikke. Vi har otte udviklingsprojekter kørende i øjeblikket, hvoraf de tre-fire er aktive. Det er det, vi kalder vores “bolde i luften”. Og så er der dem, der ligger lidt på vågeblus. Men en egentlig strategi har vi ikke. Det kommer bare sådan hen ad vejen. Vi prøver os frem og spørger os ad fra projekt til projekt.

Langt hen ad vejen er det i teorien en rationel proces at opveje de estimerede omkostninger ved at købe og søge viden mod de mulige gevinster. Men i virkelighedens verden agerer virksomhederne ikke altid strategisk. Virksomheder vælger ofte at innovere uden omfattende beregninger og analyser, fordi sådanne som regel er forbundet med både stor usikkerhed og betydelige omkostninger og forsinkelser.
Det var påfaldende, at også ret store virksomheder ikke havde en strategi for anvendelse af teknologisk rådgivning. Dog er der tendens til, at store virksomheder inden for deres kernekompetencer går direkte til spidskompetencen, uanset hvor denne er placeret. De har således ofte ikke brug for brobyggerinstitutionerne på dette område. På områder uden for kernekompetencerne er der imidlertid tendens til, at de store i højere grad har en adfærd, som ligner små virksomheders med hensyn til køb af ekstern teknologisk rådgivning.
I fald det er rigtigt, at der er et markant fravær af strategi for anvendelse af teknologisk rådgivning, fremstår dette som en udfordring for begge parter. For virksomhederne i forhold til ovennævnte differentiering af videnskøb efter typen af viden. For rådgiverne vil det være vanskeligt at målrette deres markedsføring mod forskellige kundegrupper, hvis disse alligevel køber ydelserne med en høj grad af tilfældighed. Diskussionen reflekterer, at der er en grænse for, hvor sofistikeret udbuddet af rådgivning kan gøres. Hvis ikke efterspørgslen er bevidst og kvalificeret, er det vanskeligt at få optimal nytte af en udbygning af udbuddet.

2.5.3 Manglende “hukommelsescenter” i virksomhederne
Det er positivt, at virksomhederne gradvist bliver bedre til at anvende rådgiverne. Omvendt viste interviewene imidlertid, at en tilsvarende læreproces i mange tilfælde var fraværende, når det gjaldt den interne spredning og lagring af den tilførte viden. Interviewene pegede på, at den tilførte viden ofte er personbåret snarere end en del af virksomhedens samlede, fælles vidensbase. Hermed opgraderes kompetencen hos enkelte medarbejdere gennem rådgivningen, men ud over disse enkelte personer, sker der ikke en generel øgning i den samlede organisations vidensgrundlag og problemløsningsevne. 
F.R.I. fandt tilsvarende i en undersøgelse fra 1992, at der var problemer med at øge virksomhedernes samlede kompetencer gennem rådgivningen, og at der manglede en opfølgning på rådgivningen, der skal sprede den ny viden i brugernes egen organisation (F.R.I., 1992, s.47). Konklusionen understøttes også af en nylig undersøgelse blandt 800 virksomheder foretaget for Bibliotekarforbundet af Gallup. Undersøgelsen fandt, at der var problemer med at genbruge, overskue og forvalte den viden, som “ligger gemt” rundt omkring i virksomhederne (JyllandsPosten, 27. januar 1999). I en situation, hvor viden er en stadig vigtigere konkurrenceparameter, kan det undre, at virksomhederne har meget fokus på at opbygge viden, men kun i begrænset omfang på at udnytte denne til et blivende aktiv for virksomheden. I forlængelse heraf fremstår det som en fremtidig udfordring for rådgiversystemet at forbedre virksomhedernes evne på dette punkt.
En anden, beslægtet, udfordring har at gøre med rådgivningens fokus. I tidligere DISKO-rapporter (særligt DISKO-rapport nr.1 og 2) blev det vist, at virksomhederne på samme tid efterspørger specialiseret arbejdskraft og medarbejdere, som er i stand til at arbejde tværdisciplinært og har andre kvalifikationer end de snævert faglige. Også i relation til rådgivningsområdet synes virksomheder ud over den specifikke teknologiske rådgivning at efterspørge en helhedsorienteret rådgivning, der kan se det konkrete problem i virksomheden som en del af et hele. 
Dette udsagn har sin baggrund i de gennemførte personlige interviews, men understøttes også af flere mere kvantitative undersøgelser. Eksempelvis viste det sig i en undersøgelse foretaget af F.R.I. (1992), at “Rådgiverne mangler fornemmelse for virksomhedens hele situation” (s.42), og videre hedder det: “Brugervirksomhedens helhedssituation omfatter både tekniske, økonomiske, kvalifikationsmæssige og organisatoriske variable. Rådgivernes vidensoverførsel skal tilgodese, at et teknisk problem løses på en måde, så løsningen også bygger på de ikke-tekniske faktorer. Mere tværfaglighed i rådgivernes løsninger er et middel.”(s.59). En nyere undersøgelse (Erhvervsfremme Styrelsen, 1999) viser ligeledes, at virksomhederne først og fremmest tillægger betydning til kompetencer hos rådgiverne, der har at gøre med at se virksomhedernes problemer i en helhed. Næstvigtigst angives evnen til at kommunikere og indgå i sociale sammenhænge, mens det faglige speciale er af mindst betydning.
Det er vanskeligt at drage en samlet konklusion på, i hvilken grad rådgivnings​systemet fungerer, og hvor der er behov for forbedringer. Hvad skal være vurderings​kriterierne? Lige adgang til alle? Udbredelsen i anvendelsen? Værditilvækst i virksomhederne? Markedet fungerer på de præmisser, der er for et marked for køb og salg af viden, men disse præmisser følger ikke en traditionel økonomisk teoretisk logik. Der er nogle naturlige begrænsninger i, hvor “effektivt” markedet kan bringes til at fungere, begrænsninger som har at gøre med både udbuds- og efterspørg​selssiden. Det er derfor måske ekstra interessant at se på hvilke barrierer, der er for anvendelsen af teknologiske rådgivere.

2.6 Er der barrierer for anvendelsen af ekstern teknologisk rådgivning?
Det er allerede antydet ovenfor, at der kan være en række barrierer for virksomhedernes brug af teknologisk rådgivning. Det er ikke muligt her at analysere samtlige de former for barrierer, som virksomhederne angiver. I stedet udvælges nogle få, som har fremstået som centrale i den erhvervspolitiske debat. ​[21]​  Det drejer sig om:
1.	uoverskuelig indgang til markedet
2.	stor geografisk afstand
3.	manglende evne til at optage viden
4.	manglende tillid
5.	høj pris på ydelsen
Betydningen af sådanne barrierer kan diskuteres ud fra mindst to forskellige perspektiver. For det første kan der fokuseres på barrierer, der hovedsagligt knytter sig til den forudgående beslutningsprocess om at indgå i et samarbejde med en ekstern teknologisk rådgiver; det være sig uigennemsigtighed på markedet, at kunne “sortere” i udbuddet (Hvem har den specifikke kompetence? Hvor får jeg ydelsen billigst?), eller generel skepsis overfor dét at skulle lægge et ansvar eller en opgave ud til en “udefrakommende”. For det andet kan der være tale om barrierer, der kan vanskeliggøre et igangværende samarbejde (kommunikationsproblemer, problemer i organiseringen af samarbejdet, “kulturforskelle”) og resultere i, at samarbejdet ikke forløber som forventet og evt. slutteligt ikke udmunder sig konkret i dét, virksomheden havde forestillet sig. Naturligvis er det svært at opretholde både en stringent analytisk og praktisk distinktion imellem forskellige typer af barrierer og samarbejdsproblemer, og der vil selvsagt være en hel del overlap. Således kan både uigennemsigtighed på markedet og skepsis overfor den eksterne teknologiske rådgiver også have en væsentlig indflydelse på den måde, hvorpå et initieret projektud​viklingssamarbejde forløber.

2.6.1 Er indgangen til markedet en barriere?





I: Er det sådan, at når I anvender ekstern teknologisk rådgivning, så får I også automatisk mere fokus på teknologisk rådgivning generelt?
R1: Ja, helt sikkert. Det værste er sådan set at tage det allerførste spring. Det er klart, at det første samarbejde, man har med en ekstern rådgiver, er udslagsgivende for, om man har mod på igen at hente nogen ind udefra. Men selvom man måske ikke gør sig en god erfaring med det, så har man i det mindste overvundet den der hurdle med at begive sig ud i junglen.

I: Er det sådan, at I undervejs føler, at I har lært noget om, hvordan man skal bruge teknologiske rådgivere?
R2: Ja, jeg synes helt klart, at vi lærer noget. Bl.a. om hvordan vi skal formulere vores krav for at få de rigtige svar; nej ikke for at få de “rigtige” svar, men ligesom for at spore os ind på, hvad det er, vi egentlig vil have ud af rådgivningen, før vi retter henvendelse til dem.

De personlige interviews viste, at virksomheder, der har gjort sig positive erfaringer med en given samarbejdspartner, også retter henvendelse til den specifikke rådgiver igen i forbindelse med andre produktudviklingsprojekter. Det gælder i de tilfælde, hvor de ved, at denne partner besidder den specifikke kompetence til at indfri de opgaver, de gerne vil have løst, men disse virksomheder retter ofte også henvendelse til en tidligere samarbejdspartner for at bruge vedkommende som “formidler” til andre potentielle rådgivere på markedet. Med andre ord, hvis samarbejdet har været positivt, har virksomheden også tillid til, at denne samarbejdspartner henviser dem til en anden/andre kompetente samarbejdspartnere. Dette stemmer også overens med Erhvervsfremme Styrelsens undersøgelse fra 1999, som fandt, at indgangen til markedet i høj grad er personrelateret. I den forbindelse lægger virksomhederne generelt stor vægt på at have en “fast” kontaktperson som sparringspartner i og til det teknologiske rådgivningsmarked. 

Boks 2.7
I: Har der ellers været nogle faktorer, som du mener kan have vanskeliggjort Jeres samarbejde med XX?




2.6.2 Er der en geografisk skæv anvendelse af teknologisk rådgivere?
Det har i debatten været hævdet, at den geografiske placering af rådgiveren betyder meget for, hvem de får som kunder. Det gælder også de offentlige ordninger. Snell (1995) påpeger f.eks., at der er en vis skævhed i anvendelsen, men at denne ikke er udtalt.
Hvis det geografiske rum har betydning for anvendelsen, kan det enten forventes, at de virksomheder, der anvender en bestemt type rådgiver, er geografisk lokaliseret, hvor der også er mange rådgivere, eller at mange rådgivere er geografisk lokaliseret, hvor der er virksomheder med potentiale for dem. Med hensyn til f.eks. GTS-institutterne kan det således forventes, at hovedparten af brugerne er lokaliseret i hovedstadsområdet, hvor de fleste institutter er lokaliseret (flere har dog regionale kontorer). Det er ikke muligt at sige noget entydigt, men så langt dataene kan bære, er der en måske overraskende tendens til, at det primært er jyske virksomheder, der anvender GTS. Især i postnumrene 8000-8999 (Århus) og 9000-9999 (Nordjylland) er der mange (cirka halvdelen) af regionens produktudviklende virksomheder, der anvender et GTS. Det skal dog bemærkes, at netop de regionale kontorer vil forstyrre billedet. Derfor er der mere hold i den analyse, Erhvervsministereiet præsenterede i Regionalpolitisk Redegørelse, 1995, s.232f. Her er den amtslige fordeling af udvalgte institutters ydelser opgjort. Det viser sig, at institutter med regionale kontorer har en mere ligelig fordeling af kunderne end institutter uden sådanne, men at der generelt er en stor spredning af kunderne.





I: Har det haft nogen betydning, at der har været relativ lang afstand til rådgiveren?
R: Ja, det kan jo være lidt af et problem. De opgaver, hvor vi synes, at det har været påkrævet, at vi også har været i huset, der har vi så taget derned. Men det har drejet sig om to tilfælde.

I: Hvad var det for nogle opgaver, hvor det har været vigtigt at skulle være der?
R: Det har været for at fremme forståelsen for det, vi gerne ville have lavet. Måske fordi vi ikke var helt sikre på, hvordan det egentlig skulle være og gerne ville have dem med på råd. For at give dem en idé om, hvad det nogenlunde var, vi var ude efter. Og det at være der....det gjorde det hele lidt nemmere at forklare. Der er sådan nogle ting, man bare ikke kan ordne over telefonen, hvor det er vigtigt at være face-to-face. I forbindelse med nogle andre projekter, vi er igang med at starte op, har vi overvejet at kontakte XX,  fordi vi har erfaring med dem fra andre projekter og indrømmet, også fordi det er så dejlig tæt på, så kan man jo altid lige smutte forbi, hvis der er noget, man er i tvivl om..

Ud fra ovenstående er den geografiske afstand tilsyneladende ikke af helt så afgørende betydning hverken for anvendelsen af rådgivning eller forløbet af samarbejdet. Konklusionen bekræftes af andre undersøgelser. I Dansk Industris undersøgelse fra 1995 af mindre virksomheders anvendelse af rådgivning blev virksomhederne bedt om at vurdere betydningen af forskellige kriterier for valg af rådgivere. Parameteren ”adresse i amtet” blev kun prioriteret højest af 4,2% af virksomhederne, og Dansk Industri konkluderer derfor, at ”rådgivers geografiske placering spiller en meget lille rolle, når de mindre virksomheder skal vælge rådgiver” (s.41). I Oxford Research (1998) blev virksomhederne bedt om at angive hvilke forhold, der begrænser brugen af GTS-institutterne. Kun 3% angav ”dårlig geografisk beliggenhed i forhold til virksomheden” som en begrænsende faktor.
Ovenstående generelle konklusion kræver imidlertid en nuancering. Behovet herfor understreges af interviews hos rådgiverne og deres kunder. I et tilfælde fandt parterne det nødvendigt, at rådgiveren var udstationeret fire dage om ugen hos kundevirksomheden, selvom den geografiske afstand var ganske få kilometer. I flere andre tilfælde fandt virksomhederne ingen forskel på f.eks. at anvende et prøvningslaboratorium i regionen eller i udlandet. 
Der er altså forskel på i hvilke situationer, den geografiske afstand betyder noget. Forskellen hviler primært på den type af vidensoverførsel, der sker. Ofte vil vidensoverførsel, der i høj grad er karakteriseret ved at blive produceret under leverencen, og som derfor kræver høj grad af interaktion, også have fordel af en geografisk nærhed. Hyppigheden af den personlige udveksling af erfaringer kræver simpelthen en nærhed. Omvendt er prøvning ofte et rimeligt veldefineret behov, som ikke nødvendigvis kræver, at rådgiveren og kunden interagerer intenst. En anden måde at sige dette på er at skelne mellem, om rådgiveren deltager i udviklingsprocessen eller, om ikke helt står uden for denne, så indgår i en veldefineret fase af projektet til at varetage en veldefineret funktion. 

Boks 2.9
I: Har afstanden til rådgiveren haft betydning?
R: Det er klart, at det som regel er sådan, at de rent rutine-mæssige opgaver, dem der er lette at forklare til modparten og omvendt, dem kan vi ordne over telefonen. Det er tit sådan noget med at få kodet nogle programmer, og det er der jo helt klare retningslinier og standarder for, hvordan man gør sådan noget. Men når vi tager de lidt større og mere vovede spring, altså dem  uden sikkerhedsnet, der bliver det f.eks. vigtigt at sidde og blive firkantet i hovedet sammen foran skærmen.

Diskussionen af det geografiske rums betydning har implikationer i en planlægningsmæssig/politisk sammenhæng. Skal erhvervspolitikken f.eks. stimulere geografisk spredning af rådgivningsindsatsen, eller vil det komme i konflikt med andre hensyn på virksomhedsplan såsom stordriftsfordele, kritisk masse i markedet og muligheder for at sælge følgeydelser? Eller skal erhvervspolitikken understøtte en koncentration af rådgivningen for at sikre bæredygtige miljøer, der kan stimulere oparbejdning af specifikke kompetencer på højt niveau?
I forbindelse med den stadige udvikling af informationsteknologi er det i fremtiden sandsynligt, at nogle rådgivningsfunktioner vil kunne formidles uden personlig interaktion, f.eks via internet. Der er imidlertid grænser for hvor langt, denne form kan gå. Rådgivningen kræver ofte tillid, hvilket er vanskeligt at oparbejde gennem udveksling af upersonlig, kodificeret viden.

2.6.3 Mangler virksomhederne evne til at optage viden?
Det har været diskuteret, om rådgivningsmarkedet - og specielt de vidensintensive rådgivere - er nemmest at tilgå for de vidensintensive virksomheder. Argumentet herfor er, at det ofte kræver et vist teknologisk niveau for at kunne drage nytte af rådgivningen og for at kunne formulere de behov, som virksomheden søger dækket. 
I det følgende anlægges tre vinkler på at belyse dette spørgsmål. For det første undersøges med udgangspunkt i survey-data om virksomheder inden for de høj-teknologiske brancher har en højere hyppighed af samarbejde med de teknologiske rådgivere. For det andet undersøges, om virksomheder med relativt flere medarbejdere med en lang, videregående uddannelse også har relativt mere samarbejde med vidensinstitutioner. Til denne analyse anvendes en kombination af Integreret Database for Arbejdsmarkedsforskning (IDA) og en spørgeskemaundersøgelse blandt 4000 danske virksomheder udført i DISKO-regi.​[22]​ Resultaterne herfra præsenteres i Kapitel 3. For det tredje bruges de mere kvalitative indtryk fra de personlige interviews med virksomheder og rådgivere.
Det er klart, at teknologisk avancerede virksomheder findes i alle brancher. Alligevel kan det formodes, ligesom det også har været fremført i debatten, at virksomheder med en sådan absorptionskapacitet fortrinsvis vil være at finde i traditionelt højteknologiske brancher. Det vil sige brancher karakteriseret ved høj forsknings- og udviklingsintensitet, hurtig produktforældelse mv. Det er derfor relevant at undersøge, om der er forskel på tilbøjeligheden til at anvende forskellige typer rådgivere afhængig af virksomhedens branchetilknytning.
Virksomhederne fra den kvantitative undersøgelse er følgelig opdelt i to grupper: en gruppe af virksomheder fra overvejende lav- og mellemteknologiske brancher og en gruppe af virksomheder i høj- og mellem-teknologiske brancher. Opdelingen er foretaget efter branchernes forsknings- og udviklingsintensitet og giver tilfældigvis lige mange observationer i hver af de to grupper (2 x 274).
En række forbehold kan anføres over for en sådan analyse. F.eks. at det snarere er størrelsen af virksomheden end branchetilhørsforholdet, der afgør, om virksomhederne anvender teknologiske rådgivere eller ikke. Analysen her viser, at der generelt er stor lighed i anvendelsen mellem de to grupper. På den baggrund er der således ikke belæg for at udlede, at virksomheder i højteknologiske brancher har bedre forudsætninger for at anvende teknologisk rådgivning. Dette betyder dog ikke, at der ikke kan være forskel på virksomhederne i de to grupper, f.eks i hvordan de anvender rådgiverne.

Lav- og mellemteknologiskebrancher	Høj- og mellemteknologiskebrancher
Nærings- og nydelsesmiddelindustrienTekstil, beklædningTræ og møbelSten, ler og glasTransportmiddelJern og metalMineralolie	ElektronikKemisk industriMaskinfremstillingGummi, plastPapir, grafisk

Fordelingen, der er illustreret i Figur 2.9, afslører stort set ens frekvens med hensyn til at anvende GTS. 36% af de lavteknologiske virksomheder (=99) har samarbejdet med et dansk GTS, mens 39% (=107) af de højteknologiske har anvendt GTS​[23]​. Med hensyn til konsulenter, er der en vis forskel mellem de to grupper af virksomheders, men det er ikke en forskel, der er statistisk signifikant. Derimod er der en lidt klarere tendens til, at virksomheder i de højteknologiske brancher i højere grad anvender private, tekniske rådgivere​[24]​.

Figur 2.9: Anvendelse af forskellige rådgivere, fordelt på typer af virksomheder. Antal virksomheder
 
Spørgsmål: ”Har Jeres virksomhed ved udviklingen samarbejdet med nogle af jeres kunder, leverandører, universitet, rådgivere osv?” (N= 531)

Det skal også med, at interviewene hos virksomhederne og deres rådgivere efterlod et mere nuanceret indtryk. Flere rådgivere påpegede således, at virksomheder, der ikke talte samme ”teknikersprog” som rådgiverne, kunne være vanskeligere at samarbejde med og ofte manglede en vidensmæssig baggrund for at indarbejde rådgivningen i virksomheden ud over det konkrete produktudviklingsprojekt. Med andre ord var de teknologisk avancerede virksomheder ikke kun mere modtagelige over for ny viden, men de forstod også bedre at gøre den tilførte viden i forbindelse med et konkret produktudviklingsprojekt til en blivende viden i virksomheden. Omvendt så mindre teknologisk avancerede virksomheder i højere grad rådgivningen som en ”on-off” funktion. 
Virksomheder, der kan betegnes som ”lærende organisationer”, gearer således ikke kun virksomheden til en intern læring men også til, at ekstern viden skal kunne forplante sig og akkumuleres i virksomheden. En lignende problemstilling er tidligere belyst i DISKO-projektet med udgangspunkt i virksomhedernes anvendelse af efteruddannelse (Voxsted, 1998).

2.6.4 Er manglende tillid og/eller fortrolighed en barriere 
for samarbejde?
I mange tilfælde indeholder samspillet mellem virksomhed og rådgiver udveksling af følsomme oplysninger. Det kan bl.a. være af helt afgørende betydning for virksomhederne, at der kan etableres et tillidsforhold mellem parterne. Der er imidlertid flere dimensioner i et tillidsforhold. Én form for tillid er troen på, at den anden part ikke vil videregive de informationer, der udveksles i samarbejdet. Denne fortrolighed blev af virksomhederne erkendt som nødvendig, men der synes ikke at være de store problemer med at håndtere den hos de virksomheder, der er interviewet i nærværende analyse.

Boks 2.10
I: Er der nogle fortrolighedshensyn at tage i forbindelse med et sådant samarbejde?
R: Ja, det er der. Jeg vil sige, at  det ikke er noget vi snakker om. Det er underforstået, at før vi går på markedet, så må de godt gå stille med dørene. Så snart vi er på markedet, så kan konkurrenterne komme  til, det gør vi jo også selv. På den måde er det underforstået med XX, at når de er så meget med i processen op til lanceringen af produktet så.... vi vil  jo gerne bare være det lille stykke foran vores konkurrenter, bare tre måneder. Og ligeså snart  vi går på markedet med det, hvis konkurrenten ønsker at kopiere det, så er det jo lovligt. 

Umiddelbart er der en iboende konflikt mellem på den ene side de godkendte teknologiske institutters opgave med at sprede oparbejdet viden til en bred vifte af virksomheder, og på den anden side ovenstående fortrolighedshensyn (Christensen m.fl., 1996). Det hedder f.eks i regelsættet for institutterne, at de ”ikke må indgå aftaler eller medvirke i arrangementer, der udelukker, at institutterne giver en alsidig information eller udelukker, at de kan samarbejde med alle relevante virksomheder”. Det er imidlertid indtrykkene fra interviewene, at virksomhederne generelt ikke ser et stort problem heri, og også institutterne gav udtryk for, at en sådan mulig konflikt er håndterbar i praksis.
En anden form for tillid omhandler, hvordan parterne ser hinandens roller. Det har således vist sig, at virksomhedernes medarbejdere i mange tilfælde ser eksterne konsulenter som en slags trussel, dels fordi disse kan udstille de ansattes mangler, dels fordi de eksternes indblanding opfattes som et led i rationaliseringsbestræbelser (Larsen, 1996). En sådan frygt kan være en alvorlig hindring for samarbejdet.
Ofte spiller tillidsforholdet ind på det kontraktlige grundlag for aftalerne. Jo mere tillid, desto mindre formaliseret er samarbejdet ofte. Virksomhederne gav i de personlige interviews også udtryk for, at de ikke betragtede det formelle aftalegrundlag som særligt vigtigt. I tilfælde, hvor det var særligt vanskeligt at specificere problemerne eller hvor samarbejdspartneren var udenlandsk eller relativt ukendt for virksomheden, blev der dog gjort mere ud af de juridiske aspekter af aftalen. Det skyldes bl.a., at køb af viden ofte er uhåndgribeligt og svært at specifisere, og derfor er det vanskeligt efterfølgende at dokumentere, at der er leveret det, der er afregnet for. Et andet tilfælde, hvor aftalegrundlaget bliver specificeret nøje, er, hvis der er store risici for virksomheden. 
Tillid/fortrolighed er ofte en forudsætning for, at flere af de andre barrierer kan forsvinde eller mindskes. Har parterne gensidig tillid, så får f.eks. kulturelle forskelle mindre betydning​[25]​. Omvendt kan kulturelle forskelle også være en barriere for at opbygge tillid. Hvorvidt det faktisk lykkes at opbygge denne tillid, vil derfor afhænge af en proces, hvor parterne (hvis de ikke kender hinanden) “føler hinanden på tænderne”. Dette underbygges af resultaterne fra DISKO-undersøgelsen, idet 78% af de virksomheder, der har svaret på spørgsmålet (N=531) er enten “enig” eller “helt enig” i påstanden: “Tillid opbygges gennem erfaring”. Kun 14% er uenig. Tilsvarende erklærer 65% sig enige eller helt enige i, at “Det er nødvendigt at lære samarbejdspartneren at kende på forhånd”. Heri er 24% uenige.
Nødvendigheden af tillid afhænger af relationens karakter, forstået på den måde, at ikke al samarbejde kræver udstrakt tillid. Det kan antages, at jo tidligere produktet befinder sig i udvikingsfasen, jo mere kræves af parterne med hensyn til tillid og fortrolighed. Det er således sandsynligt, at forskning og udvikling, som evt. ikke allerede er eller skal patenteres eller beskyttes på anden måde, kræver en høj grad af fortrolighed mellem parterne. Dette gælder dog ikke for grundforskningsindsats med brede applikationspotentialer. Udvikling af produkter, som ikke kan kopieres ved “reversed engineering” – det vil sige ved at dekomponere det fysiske produkt – har længere fremme i processen ofte et udviklingsmæssigt forspring.​[26]​ Der kan imidlertid opstå andre konflikter mellem parterne, når produktet nærmer sig kommercialisering. I tilfælde, hvor der ikke er en klar aftale om, hvordan de økonomiske gevinster eller tab skal deles, kan der opstå tillidsbrud og uenigheder, som kan ødelægge samarbejdet.

2.6.5 Vil virksomhederne betale for ydelserne?
Den nok mest intenst diskuterede mulige barriere for samarbejde mellem teknologiske rådgivere og virksomheder er prisen på ydelserne. Særligt små virksomheder har svært ved at betale de honorarer, rådgiverne forlanger, er det blevet hævdet i debatten. Dette er også baggrunden for, at Erhvervsfremme Styrelsen i 1997 genindførte en såkaldt introduktionsrabat, hvor virksomheder med højst 50 ansatte kan få rabat på op til 70% på ydelsen (op til 20.000 kr) fra et GTS-institut, forudsat at det er første gang, virksomheden anvender et GTS. 








Kilde: Dansk Industri, 1995

Også i Oxford Research undersøgelsen (1998) er der en del af de små virksomheder, der peger på prisen som en barriere. 32% af de virksomheder, der mener, at der er barrierer for virksomhedens brug af GTS-institutter, angiver prisen på ydelsen som en begrænsning for anvendelsen.
Der er imidlertid også modsatte synspunkter. Rådgiverne anførte i interviewene, at hvis blot kvaliteten af ydelsen kan sandsynliggøres (og det er ofte problemet), så mener rådgiverne, at virksomhederne generelt ikke er betænkelige ved prisen. En rådgiver udtrykte f.eks:

Boks 2.11
I: Hvilke barrierer mener du er typiske for samarbejde?
R: Hver gang der snakkes om, at prisen er en barriere, så har jeg den grundreaktion, at jeg tror overhovedet ikke, prisen er en barriere, hvis ydelsen i øvrigt har høj nok kvalitet.

I: Men det er jo problemet med at købe den her type ydelse, som I leverer. Man ved ikke før bagefter, om den har den kvalitet?
R: Netop. Og der synes jeg så også, man kan se den tendens, at noget af det, der sker, er, at der er krav om andre betalingsformer. At der så er tendenser i markedet, der siger: vi kan ikke bare købe en håndfuld gode råd, vi vil have, at de har en positiv effekt på vores bundlinje og helst i år. Det er helt fair, og det er bare vores forretningsvilkår.

Det er antydet oven for, at det ikke kun er prisen som sådan, der kan være en barriere. Også afregningsprincippet kan være meget væsentligt for virksomhederne. Larsen (1996) nævner, at virksomhederne anser det for utilfredsstillende, dels at der er for stor usikkerhed om den endelige pris, dels at rådgiverne udviser for ringe risikovillighed i forbindelse med afregningen. Det kom også til udtryk i interviewene, at der er tendens til opbrud i den måde, ydelserne betales på, hvilket illustreres af nedenstående udsagn fra en rådgiver.

Boks 2.12R: Det er typisk for den nye tendens, og som vi også ser i vore ordinære kundeforhold, at vi hele tiden bliver presset længere og længere over i retning af, at kunderne vil ikke betale for timer og konsulentydelser, men de vil godt betale, når det virker. De vil have, at vi tager del i både den potentielle risiko og i den potentielle gevinst. Det er egentlig i den forstand ikke overraskende. For det er det, virksomheder gør i forhold til deres underleverandører og på alle områder også. Men det er blevet så markant en del af hverdagen, at det er noget, der hele tiden er et diskussionstema i vores strategi om, hvordan vi laver prissætning osv. Der er færre og færre, der accepterer, at vi giver et tilbud, og så sender vi en regning pr. time. 

Denne observation, som stammer fra de personlige interviews, genfindes i Erhvervsfremme Styrelsen (1999, s.51), hvor det anføres, at managementkonsulenterne ikke forventer, at branchen helt vil overgå til resultatafhængig honorering, men dog at udviklingen i branchen trækker i den retning.


2.7 Opsamling og perspektivering til udlandet
Det har vist sig, at ca. halvdelen af de danske virksomheder har erfaring med at samarbejde med eksterne rådgivere om produktudvikling. I nogen grad har virksomhederne anvendt udenlandske rådgivere, men de danske anvendes langt oftere. I høj grad har også de små virksomheder erfaring med teknologiske rådgivere.
Selvom der er stor usikkerhed forbundet med at estimere økonomiske effekter af anvendelsen af teknologiske rådgivere, synes de her gennemførte analyser at indikere en positiv effekt af anvendelsen.
I hovedsagen kan det uddrages, at der er ganske få barrierer for anvendelsen, og dette kan tages som indikation på, at markedet fungerer givet de præmisser, dette er underlagt. Selve indgangen til markedet opfattes ofte som vanskelig og uoverskuelig, men herudover peger analysen ikke på uoverstigelige barrierer med hensyn til geografisk afstand, pris, tillid/fortrolighed, eller manglende absorptionskapacitet. I det omfang der på disse punkter overhovedet er barrierer, håndteres disse af parterne.





Ikke kun i Danmark har der i de seneste år været fokus på at stimulere et tættere samarbejde mellem det offentlige videnssystem og erhvervslivet. Studier af andre nationale innovationssystemer har draget opmærksomheden imod såkaldte institutionelle ”mis-matches” som en faktor, der kan være med til at forhindre en effektiv spredning af viden fra een del af økonomien til en anden. Eksempelvis konkluderer et studie af det østrigske nationale innovationssystem (Schibany, 1998), at de østrigske forsknings- og teknologi-institutter er forholdsmæssigt stærkt orienterede imod den offentlige sektor og derfor ikke af betydelig relevans for innovative virksomheder. Et af de mere konkrete teknologipolitiske tiltag har således været at nedtone den direkte statssubsidiering (basis- og projektmidler) til forsknings- og teknologiinstitutterne til fordel for kontrakt-baseret statsfinansiering, som i højere grad søges koblet med erhvervslivets behov. 
I Holland er der også fokus på at fremme og styrke samarbejdet mellem de forskellige dele af videnssystemet. Et forholdsvist nyt teknologipolitisk initiativ (“Knowledge in Action”, 1995), peger dels på vigtigheden af en generel forøgelse i vidensintensiteten og dels på nødvendigheden af en forbedret koordination af udbuddet af og efterspørgslen efter viden. Disse mål søges realiseret bl.a. ved at gøre videnssystemet mere gennemskueligt igennem en afklaring af grænsefladerne mellem de forskellige vidensinstitutioner. Eksempelvis fordrer den hollandske stat, at de GTS-lignende institutioner udvikler en fireårs langsigtet strategiplan for vidensakkumulation og -spredning, dvs. en identificering af fremtidige markeder og målgrupper i henhold til hvilken, de løbende skal evalueres. Der lægges også op til, at finansieringen af disse institutioner i højere grad skal kobles op på konkrete samarbejdsprojekter med erhvervslivet. Andre eksempler på at stimulere et tættere samspil mellem de forskellige dele af videnssystemet er, at der til små- og mellemstore virksomheder ydes et tilskud på 50% af lønomkostningerne ved at ansætte ingeniører med en højere uddannelse. 
I Sverige er der også igangværende initiativer med henblik på en restrukturering af de teknologiske institutter for at forbedre deres fleksibilitet og deres evne til bedre at kunne varetage brobyggerfunktionen mellem universiteterne og erhvervslivet. Nye tendenser inkluderer samfinansieringsordninger, hvor erhvervslivet i højere grad finansierer forskning og udvikling i de offentlige vidensinstitutioner.


























^1	  I denne forbindelse er det vigtigt at fremhæve, at kompetence ikke er noget, som udelukkende tilhører den praktiske sfære. Kompetence består ofte i en erfaringsbaseret evne til at genkende komplekse mønstre og i at kunne trække kreative konklusioner på dette grundlag. Kompetence er derfor evnen til at kunne bringe forskellige typer viden i spil med henblik på at løse et problem.
^2	  Nyere innovationsforskning og forskning i industrielle netværk (f.eks Kent Nielsen, 1990) inddrager lignende ræsonnementer.
^3	  Se f.eks. Gibbons m.fl.,1994.
^4	  Også de andre skandinaviske lande, samt Holland, Japan og Tyskland siges ofte at have en spredningsorienteret teknologipolitik.
^5	  Der er også rådgivningsorganisationer, som ikke behandles eller kun nævnes sporadisk. Det gælder f.eks TIC-systemet, som har en vigtig funktion som indgang til rådgivningssystemet og som udøvende rådgiver på introducerende niveau. Der er imidlertid gennemført grundige analyser af TIC-systemet for nylig (Erhvervsfremme Styrelsen, 1998a), og der henvises i stedet hertil.
^6	  De Godkendte Teknologiske Institutter (som oftest blot benævnt GTS) dækker p.t. Bioteknologisk Institut, Dansk Hydraulisk Institut, Dansk Toksikologi Center, DIFTA, DELTA Dansk Elektronik, Lys & Akustik, FORCE Instituttet, Dansk Maritimt Institut, VKI, Teknologisk Institut, dk-TEKNIK Energi og Miljø, Dansk Standard, Dansk Brandteknisk Institut, Dansk Institut for Fundamental Metrologi,  Institut for Designrådgivning. Ved udgangen af år 2000 forventes det nyetablerede Institut for Serviceudvikling også at have opnået GTS-status.
^7	  Ret beset bør basistilskuddet benævnes ”kontraktmidler”, eftersom der nu indgås såkaldte resultatkontrakter med institutterne. Formålet med disse er at specificere, hvad institutterne skal anvende tilskuddet til og bestemme størrelsen af dette. Her opretholdes dog betegnelsen ”basismidler”.
^8	  Teknologisk Institut er ikke medregnet i tallene for basismidlernes andel af omsætningen i 1992-1994, mens instituttet er med i Figur 2.2. Basistilskuddet uden Teknologisk Institut indregnet var i 1992 90 mio.kr, i 1993 105,5 mio.kr og i 1994 98,7 mio.kr. 
^9	   Se f.eks. Institutrådet (1998c) for en opsummering af debatten herom.
^10	  Erhvervsfremme Styrelsen (1999) giver en grundig gennemgang af branchens karakteristika.
^11	  Bemærk, at der ikke er tale om, at halvdelen af virksomhederne anvender denne samarbejdspartner hver gang. Det er derfor færre end halvdelen af antallet af produkt​innovationer i Danmark, som virksomhederne får teknologisk rådgivning til. Denne reservation gælder imidlertid også de fleste af de andre undersøgelser af anvendelses​frekvensen.
^12	  I en ny runde af CIS gennemført i efteråret 1997 blev der spurgt specifikt til GTS og TIC’s rolle med hensyn til både informationskilder og gennemførslen af innovationsprocessen. Det viste sig, at 29% af de innovative fremstillingsvirksomheder angav at have anvendt GTS/TIC, altså væsentlig flere end i den første runde og nogenlunde parallelt til DISKO-undersøgelsen. I CIS-undersøgelsen er der dog spurgt til anvendelsen de seneste 3 år, mens DISKO-undersøgelsen spørger til de seneste to år. Der er i DISKO-undersøgelsen ikke eksplicit inkluderet TIC-systemet i spørgsmålene, som det var tilfældet i CIS-undersøgelsen.
^13	  Det skal understreges, at der er vist samarbejdet med danske rådgivere. Hvis der var inkluderet virksomheder, som samarbejder med enten en dansk eller udenlandsk rådgiver, ville andelene for virksomheder med samarbejde med GTS-institutter og med andre tekniske rådgivere ligge 10-20 procentpoint højere. Forskellen for virksomheder, der anvender konsulenter er minimal.
^14	   Se f.eks. Rådet for Teknologisk Service, 1998.
^15	  Oxford Research (1998) vurderer, at 50-60% af de mindre virksomheder slet ikke er potentielle kunder for GTS.
^16	   Som f.eks reflekteret i Institutrådets blad ”Teknologi og Tendenser”.
^17	  F.eks. er det et af temaerne i Rådet for Teknologisk Service (1998), ligesom det var stærkt fremtrædende i flere af de ressourceområdeanalyser, der blev lavet i 1993-94 (Erhvervsfremme Styrelsen).
^18	  At kalde disse institutter for ”GTS”  er ret beset misvisende, eftersom godkendelse og basistilskud er en dansk ordning. Imidlertid findes der også i udlandet organisationer, som udfylder nogenlunde den samme funktion som de danske GTS-institutter. I Kapitel 4 vendes tilbage til systemerne i udvalgte andre lande.
^19	  Der er også usikkerhedsmomenter forbundet hermed. Imidlertid indikerede de personlige interviews med rådgiverne, at denne usikkerhed nok snarere underdriver end overdriver effekten af teknologisk service. Når noget gik godt, oplevede rådgiverne en tendens til, at der blev holdt lav profil over for resten af organisationen med hensyn til, hvor stor en rolle rådgiverne havde haft. Omvendt var mange hurtige til at placere en betragtelig del af ansvaret hos rådgiverne i tilfælde, hvor det gik galt.
^20	   Der er ikke grundlag i de omtalte indikatorer for at drage konklusioner med hensyn til, om der er varierende effekt afhængig af virksomhedsstørrelsen.
^21	  Det er også i tidligere studier beskrevet hvilke barrierer, der kan være i forhold til anvendelse af teknologisk rådgivning, bl.a. ved at beskrive hvad der er den typiske bruger af rådgiverne. I Erhversfremme Styrelsen (1995) beskrives profilen af en typisk GTS-kunde som en større virksomhed med over 100 ansatte, hvor en forholdsvis stor andel har en lang, videregående uddannelse. Placering i hovedstadsområdet og derved i nærheden af GTS-institutterne er typisk. Virksomhederne er ofte innovative og efterspørger projektorienterede, længerevarende ydelser af teknisk karakter. 
^22	  Se ”Den fleksible virksomhed”, DISKO-rapport nr.1, 1996.
^23	  Også fordelingen af anvendelsen af udenlandske GTS-lignende institutter viser en ubetydelig forskel – hhv. 13,1% (=36) og 13,5% (=37).
^24	  Det er også forsøgt at opdele virksomhederne efter andre kriterier, f.eks. den såkaldte Pavitt-taxonomi (se DISKO-rapport nr. 6 for en uddybning). Denne opdeling afslører imidlertid ikke anderledes mønstre. Det er også forsøgt at estimere en model med en såkaldt logistisk regression, der skulle gøre os i stand til at vurdere sandsynligheden for at anvende en rådgiver, givet en række forskellige karakteristika ved virksomheden. Heller ikke denne analyse afslørede imidlertid noget klart mønster.
^25	  Interviewene gav nogle indikationer på, at der eksisterer en selvstændighedstrang hos virksomhederne og en vis kulturforskel mellem rådgiver og virksomhed. Virksomhederne i Oxford Researchs undersøgelse (1998) pegede også i nogen udstrækning på, at GTSerne burde have ”bedre forståelse for virksomheders situation og behov”. Disse forskelle var dog ikke så store, at de ikke kunne håndteres af virksomhederne og rådgiverne.
^26	  De store danske virksomheder anser generelt ”lead time advantages”  som den mest effektive måde at beskytte produktinnovationer på, mens hemmeligholdelse er den næstbedste metode (Forskningsministeriet, 1994, s.9). Der er her en forbindelse mellem valg af metode til at beskytte innovationer på, og virksomhedernes udviklingsstade. Kontinuerlig innovation, som er en forudsætning for at kunne have lead time fordele, kræver ofte et højt teknologisk niveau. Dette er i overensstemmelse med Larsen (1996), som fandt, at virksomheder på et lavt teknologisk stade tenderede at anvende hemmeligholdelse i erkendelse af, at de ikke evner at holde et forspring.
